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RESUMEN 
El presente proyecto trata de la preparación y comercialización de menús nutritivos y 
saludables; entrada, segundo, refresco y postre. Cabe indicar, que la viabilidad del proyecto 
se sustenta en base a una investigación de mercado realizada en el segmento de 
consumidores, conformados por hombres y mujeres de 18 a 50 años de todos los NSE que 
laboran como ingenieros de control de calidad, operarios, operarios oficiales, obreros en 
proyectos de construcción y planta industrial en el distrito de Lurín y distrito de Chilca del 
departamento de Lima, que perciben en promedio un sueldo mensual de 1,620 a 3,900 soles.  
Al realizar, esta investigación se conoció la demanda de consumo de menús nutritivos y 
saludables, donde los comensales prefieren almorzar dentro de la constructora para evitar 
pérdida de tiempo en buscar un menú, más aún que el empleador es quien asume el costo de 
alimentación 8.50 soles. 
Por tal motivo, para satisfacer las necesidades en el segmento de consumidores, nace la idea 
de negocio “Alimentos & Snack” con la propuesta de valor de ofrecer menús con beneficios 
nutritivos, balanceados, saludables y ecológicos. Además de brindar un servicio que 
garantiza limpieza, calidad y entrega puntual del menú en la empresa, donde se buscará 
posicionarse con el slogan “La comida nutritiva en tus manos”.   
Finalmente, el proyecto necesita una inversión inicial de 104,224 soles que será financiado 
el 60% con aportes de accionistas, 40% con préstamos, el 15% es de un socio accionista y 
el 25% de un inversionista externo. 
 
Palabras claves: Menú saludable; Comida nutritiva; Almuerzo balanceado; Menú a 
domicilio. 
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Alimentos & Snack 
ABSTRACT 
The present project treats the preparation and commercialization of nutritive and healthy 
menus: starter, main course, refreshment and dessert. We indicate that the viability of the 
project is based on an investigation of the market realized in the segment of consumers, 
composed of and women of 18 to 50 years of age of all NSE who work as engineers of 
control of quality, operators, official operators, workers in projects of construction and 
industrial plants in the districts of Lurin and Chilca of the department of Lima, who earn an 
average monthly salary of 1620 soles to 3900 soles. 
In realizing the investigation, we learned about the demand of the consumption of nutritive 
and healthy menus where the consumers prefer having lunch in the construction company to 
avoid losing time looking for a menu. Moreover, the employer is the person who assumes 
the cost of food, 8.50 soles. 
For this motive, to safisty the necessities in the segment of consumers, the idea of the 
business “Alimentos and Snack”, with the proposal of the value of offering menus with 
nutritive benefits, balanced, healthy and ecological, and also, offering a service that 
guarantees cleanliness, quality and the punctual delivery of menu in the company, where 
they pose with the slogan “nutritive food in your hands” are born. 
Finally, the project needs an initial investment of 104,224 soles that will be financed, 60% 
with the support of shareholders and 40% with lending that comes 15%, of the total amount, 
from a group of shareholders and 25% from an external investor. 
Key Words: Healthy food; Nutritive food; Balanced lunch; Delivery of food to your houses. 
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1 INTRODUCCIÓN 
El proyecto que se presenta a continuación trata de una propuesta de negocio que atenderá a 
una necesidad que tienen las empresas del rubro construcción, plantas industriales y otras 
empresas que tienen trabajadores laborando en zonas alejadas de la ciudad, sin acceso a 
restaurantes y lejos de la urbanización; la misma que no ha sido solucionada en la actualidad 
y ha ocasionado que los trabajadores opten por comprar menús de manera informal, 
arriesgando su salud. 
Debido a ello, se creó “Alimentos & Snack” un modelo de negocio con una propuesta de 
valor distinto, la cual, brindará el servicio de concesionario de alimentos (menús) para 
empresas constructoras y plantas industriales que se encuentran ubicadas en zonas alejadas 
de la ciudad, como es el sur de Lima donde está en desarrollo los proyectos de parques 
industriales como es Macropolis ubicada en el distrito de Lurín y Sector 62, Chutana, 
Indupack, ubicada en el distrito de Chilca.  
Según, la entrevista realizada a Percy Escajadillo, Administrador de la constructora Fase Dos 
SAC, refiere que tienen planificado desarrollar en el periodo de 2019 a 2022 las 
construcciones en estos parques industriales, conjuntamente con sus socios estratégicos: 
Proyecta Ingenieros Civiles SAC y Concremax SAC, los cuales, generarán un impacto 
positivo en sus ventas, ya que se espera un crecimiento en obras de construcción de 25% 
para el 2020; 50% para el 2021 y 75% para el 2022, donde se emplearan en promedio 2290 
trabajadores.  
Además, la planta procesadora Catalina SAC tiene 30 trabajadores que elabora los productos 
Naturale ubicado en la parque industrial de Macropolis. Por ello, se considera a los 
trabajadores de estas empresas como mercado total 2320 comensales para el proyecto de 
Alimentos & Snack. 
Cabe indicar, que la propuesta de la empresa es brindar un servicio de menú saludable y 
balanceado, con estándares de calidad certificados. Para ello, se contratará a un nutricionista 
para balancear los alimentos que se entregarán en las mismas zonas de trabajo de los clientes. 
En ese sentido, el servicio de Alimentos & Snack planifica atender por día como mínimo 
200 menús, lo cual, permitirá que el proyecto sea rentable y pueda generar un buen margen 
de utilidad. 
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2 ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO  
2.1 Idea/nombre del negocio 
Alimentos & Snack es una empresa de concesión de alimentos, que ofrecerá menús a las 
constructoras y plantas industriales que no tengan facilidad de acceso a restaurantes o lugares 
de comida rápida, transportando los alimentos a la misma zona de trabajo del consumidor. 
2.2 Descripción del producto/servicio a ofrecer 
¿Qué ofrecemos? 
Alimentos & Snack ofrece menú nutritivo, balanceado y saludable de primera calidad, 
elaborado con insumos frescos, cuenta con un portafolio de menús y staff de profesionales 
en la cocina. Así mismo, dentro del staff se contará con un nutricionista que será el encargado 
en mantener los alimentos balanceados. 
¿A quién? 
Los contratos de concesión son realizados directamente con las empresas, donde los 
consumidores finales son los obreros y ejecutivos administrativos de las empresas 
constructoras y plantas industriales ubicados en los distritos de Lurín y Chilca dela zona de 
Lima Sur.  
¿Cómo? 
Alimentos & Snack se abastece semanalmente con insumos del día, frescos y en buen estado, 
donde el personal de cocina está capacitado para cumplir con las medidas de limpieza, orden 
y seguridad que una empresa de alimentos necesita. 
¿Para que satisface? 
El orden, la limpieza y la calidad de alimentos con beneficios de ser saludables, nutritivos y 
balanceados son requisitos indispensables para una empresa que se dedica a la elaboración 
de alimentos. Por tal motivo, en la actualidad las empresas cuidan la salud de sus 
colaboradores a fin de mantenerlos activos y no perjudiquen el giro de negocio por la mala 
alimentación. 
Por otro lado, existen entes reguladores que velan por el orden y el buen servicio a los 
colaboradores, este es uno de los motivos, por las cuales, las empresas buscan empresas que 
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brinden alimentos o menús a sus colaboradores con la finalidad que se consoliden los 
refrigerios y a su vez, se cuide la limpieza, orden y calidad de los alimentos que consumen. 
2.3 Equipo de trabajo 
 Soy Leticia Tatiana Blas Arias, tengo 39 años. Cuento con 16 años 
de experiencia financiera (Interbank- Citibank) y 8 años en el rubro 
Bienes y Raíces. Soy Agente Inmobiliaria registrada por el 
Ministerio de Vivienda en Perú, socia de la Asociación Peruana de 
Agentes Inmobiliarios (ASPAI), socia de la NAR, Realtors en 
USA-Florida, entre otras organizaciones referente al rubro que en 
la actualidad me desempeño (Bienes y Raíces). Así mismo, mi 
trabajo me ha permitido desarrollar muchas habilidades, manteniendo buenos contactos a 
nivel nacional e internacional, los cuales tienen autonomía en tomar decisiones en sus 
empresas o de terceros para las que trabajan. Por tal motivo, esta herramienta de red de 
contactos será de gran ayuda para el equipo en el momento que se requiera los accesos 
directos a las empresas. 
 
Soy Luis Armando Bruzzo Ramos, tengo 26 años. Cuento con 5 
años experiencia en el rubro financiero, específicamente en el área 
comercial, atención al cliente y operativa. El aporte que brindaré en 
el presente trabajo es facilitar información de cómo una empresa 
puede ingresar al rubro bancario con el fin de financiar su negocio 
El Banco de crédito, me ha permitido captar muchos conocimientos 
y a desarrollar habilidades financieras; que pondré en práctica en el 
presente proyecto. Así mismo, gracias a esto; pude lograr una amplia red de contactos que 
podrán servir para hacer crecer el negocio a un mediano plazo, ya que mi público objetivo 
que yo atendía en el día a día, eran clientes de Banca privada y Exclusivo, que tenían 
empresas enfocadas en el rubro de sector inmobiliario. 
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Soy Madeleine Espinoza Rayo 36 años de edad, 16 años de 
experiencia  laboral en diferentes puestos, me mantuve 7 
años en el rubro de casinos administrando salas de juegos, 
supervisando personal, después ingrese a la empresa Hermes 
3 años me dediqué a la administración bancaria en la empresa 
Hermés capacitando y dirigiendo. Actualmente, llevo 6 años 
en la empresa Expert Games donde me encargo del área 
comercial trato directo con el cliente en cuanto a las 
negociaciones y venta de máquinas para casinos, en el área operativa  para la coordinación 
respectiva de las instalaciones y entrega de máquinas. Esta experiencia me ha permitido 
crecer como profesional y los estoy complementado con el conocimiento que obtengo en la 
casa de estudios que actualmente asisto UPC. Mi aporte al proyecto Alimentos & Snack será 
monetario y también tendré el cargo de coordinador de operaciones, administraré los 
procesos de elaboración de comida y de despacho, formando y liderando el equipo.  
  
Soy Janeth Candy Román Cotrina, tengo 29 años. Cuento con 9 
años de experiencia manejando empresas en el área 
administrativa y 4 años en el rubro de Bienes y Raíces. Soy 
Agente Inmobiliaria registrada en el Ministerio de Vivienda del 
Perú. Actualmente, también me dedico desde hace dos años a 
los negocios internacionales en el área de importaciones, ya que 
decidí abrir mi empresa de importación de maquinarias por los 
conocimientos que me brindaron en esta casa de estudios, donde estoy cursando la carrera 
de “Negocios Internacionales” y gracias a los conocimientos adquiridos de mis estudios, 
trabajos y rol de empresaria, cuento con múltiples habilidades que me permitirán aportar con  
ideas, generar buenas relaciones comerciales y de contactos para el desarrollo de este 
proyecto. 
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3 PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO 
3.1 Análisis externo 
3.1.1 Análisis PESTEL 
 
Figura 1. Análisis PESTEL 
 
 
 
Pestel Factores
Muy 
negativo
Negativo Estable Positivo
Muy 
Positivo
Situación
P1. Estabilidad del gobierno que permite la 
inversión. X
Oportunidad
P2  Nuevas modificaciones de ley alimentos X Amenaza
P3  La activación del sector construcción 
genera más empleo. X
Oportunidad
P4  Niveles de corrupción en empresas 
privadas y estatales X Amenaza
E1.  Inflación del país controlada X Oportunidad
E2.  PBI del país en crecimiento X Oportunidad
E3. Crecimiento de los concesionarios de
alimentos  para empresas
X Oportunidad
E4.  Crecimiento del sector construcción X Oportunidad
S1. Tendencia de la alimentación saludable
y nutritiva. X
Oportunidad
S2. Crecimiento del cuidado medio
ambiental. X
Oportunidad
S3. Mayor tasa de crecimiento poblacional X Oportunidad
S4. Se incrementa el gasto promedio de las
personas en menús. X
Oportunidad
T1. Mayor penetración del internet. X Oportunidad
T2. Nuevas tendencias en desarrollos
tecnológicos en alimentos. X
Oportunidad
T3. Bajo presupuesto del gobierno para
investigación y desarrollo de tecnologías. X
Amenaza
T4. Enfoque de la industria en esfuerzo
tecnológico. X
Oportunidad
EC1. Impacto medioambiental X Amenaza
EC2. Desastres naturales y cambio climático X Amenaza
EC3. Tendencia del Reciclaje X Oportunidad
EC4. Responsabilidad social de empresas X Oportunidad
L1. Regulaciones de la seguridad en
construcción. X
Amenaza
L2. Certificados y reglamentos: DIGESA. X Amenaza
L3. Ley de la aplicación del contrato
Protección al consumidor.
X Amenaza
L4. Normativas tributarias peruanas. X Amenaza
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3.1.1.1 Político 
Tabla 1 
Análisis político 
PESTEL Factores 
Impacto en Alimentos & 
Snack  
Situación 
P
O
L
ÍT
IC
O
 
P1. Estabilidad del gobierno. 
Las reformas rápidas del 
gobierno brindan cierta confianza 
entre los empresarios peruanos 
(Andina, 2019). Además, Julio 
Velarde indica que las elecciones 
del 2021 no debería modificar 
mucho las proyecciones de 
crecimiento (Gestión, 2019). 
 
Genera mayor confianza 
para desarrollar la empresa. 
Oportunidad
P2  Nuevas Modificaciones de ley 
de alimentos. El Estado a través del 
MINSA, aplica leyes, como la Ley 
N° 26842- Ley General de Salud 
y modificaciones para vigilar y 
regular los niveles sanitarios de 
alimentos y bebidas (D.S N° 007-
98-SA) (ESSALUD, 1997). 
 
Aplicar nuevos reglamentos 
genera cambios en los 
procesos y los recursos, 
además que eleva los costos 
para la empresa.  
Amenaza 
P3  La activación del sector 
construcción está generando más 
empleo (Andina, 2018). Después de 
haberse perdido cerca de 100 mil 
puestos de trabajo por los casos de 
corrupción (Peru21, 2018). 
 
Lo que permite que se 
incremente el número de 
personal de las empresas de 
construcción. 
Oportunidad
P4  Niveles de corrupción 
paraliza proyectos de empresas 
privadas y estatales (Andina, 
2018). 
La corrupción en el sector 
de construcción puede 
paralizar los proyectos y 
afectar al negocio, ya que 
habrá menos trabajadores 
que comprarían los menús. 
Amenaza 
Fuente: Elaboración propia 
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3.1.1.2 Económico 
Tabla 2 
Análisis económico 
PESTEL Factores 
Impacto en Alimentos & 
Snack  
Situación 
E
C
O
N
Ó
M
IC
O
 
E1.  Inflación del país controlada. El 
BCRP (2019) proyecta que la 
inflación del 2019 y 2020 estará 
dentro del rango de la meta de 3%. 
 
La situación favorable, ya 
que el poder adquisitivo 
del dinero es aceptable 
para desarrollar el 
negocio. 
Oportunidad
E2.  PBI del país. Sin duda el 
crecimiento de la economía atrae a 
nuevos inversionistas, la cual se 
proyecta en 4% para los años 2019 y 
2020 (BCRP, 2019). 
 
El crecimiento del país 
permitirá mayor inversión 
en el sector. 
Oportunidad
E3.  Crecimiento del servicio de 
concesionarios de alimentos es de 
3.82% (INEI, 2018). 
Lo que es favorable para 
la empresa ya que se 
desarrollará en un sector 
en crecimiento  
Oportunidad
E4.  Proyección de crecimientos del 
sector construcción en 3% (Peru21, 
2018). 
 
Eleva el nivel de empleo y 
dinamiza el sector.  
Oportunidad
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
8 
 
3.1.1.3 Social-Cultura 
Tabla 3 
Análisis social – cultural 
PESTEL Factores 
Impacto en Alimentos & 
Snack  
Situación 
S
O
C
IA
L
 
C
U
L
T
U
R
A
L
 
S1. Tendencia de la alimentación 
saludable y nutritiva. Cada vez son 
más las personas que buscan un 
estilo de vida más saludable con 
alimentos más sanos y nutritivos 
(SIICEX, 2018). 
 
La empresa buscará 
preparar menús con 
insumos más saludables  
Oportunidad
S2. Tasa de crecimiento de cuidado 
medio ambiental. Esto va de acuerdo 
con los objetivos de desarrollo 
sostenible de las empresas (Esan, 
2018). 
 
Para tal fin, se buscará 
trabajar con materiales 
biodegradables. 
Oportunidad
S2. Tasa de crecimiento poblacional 
en Lima, promedia el 1.01% 
(Gestion, 2018). 
Lo que se traduce en más 
personas que podrían 
solicitar el servicio 
Oportunidad
S4. Se incrementa el gasto promedio 
de las personas en menús. De 
acuerdo a un estudio de Arellano 
Marketing, el gasto promedio de los 
peruanos en menús es de 8.13 soles, 
en Lima Metropolitana el monto 
podría alcanzar los 9.12 soles (RPP, 
2017). 
 
Esto permitirá definir los 
precios dentro del 
promedio del mercado. 
Oportunidad
Fuente: Elaboración propia 
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3.1.1.4 Tecnológico 
Tabla 4 
Análisis tecnológico 
PESTEL Factores 
Impacto en Alimentos 
& Snack  
Situación 
T
E
C
N
O
L
Ó
G
IC
O
 
T1. Mayor penetración del internet. 
El 76% de las empresas privadas 
usan internet (Andina, 2017). 
 
Oportunidad para 
facilitar la comunicación 
con las empresas. 
Oportunidad
T2. Nuevas tendencias en 
desarrollos tecnológicos en 
alimentos. Control de la calidad de 
los alimentos y seguridad, además 
de desarrollo de microencapsulación 
y la nanoencapsulación que 
permitirán incorporar sensoriales de 
alimentos, ingredientes avanzados, 
estabilizadores y aditivos naturales 
(Ainia, 2015). 
 
Posibilidad de 
incorporar  innovaciones 
en la industria de 
alimentos. 
Oportunidad
T3. Bajo presupuesto del gobierno 
para investigación y desarrollo de 
tecnologías. Ejemplo de esto, son 
los programas que realiza el Estado 
como Kit Digital para Micro y 
Pequeñas Empresas (Mypes) y el 
permiso para usar contratos digitales 
y pagos de acuerdo a la ley laboral 
(Andina, 2017). 
 
Programas que las 
Mypes pueden usar. 
Amenaza 
T4. Enfoque de la industria en 
esfuerzo tecnológico (Andina, 
2017).  
El enfoque tecnológico 
favorece a la empresa 
con la información y la 
comunicación efectiva. 
Oportunidad
Fuente: Elaboración propia 
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3.1.1.5 Ecológico 
Tabla 5 
Análisis ecológico 
PESTEL Factores 
Impacto en Alimentos & 
Snack  
Situación 
E
C
O
L
Ó
G
IC
O
 
EC1. Impacto medioambiental del 
uso de envases. Por ello, una 
investigación de CIAD (2015) 
recomienda usar materiales 
alternativos como los productos 
biodegradables para aminorar sus 
efectos contaminantes.   
Por ello, la empresa 
buscará usar botellas y 
materiales de este material 
que causen menos daño al 
medio ambiente. 
Amenaza 
EC2. Desastres naturales y cambio 
climático. Como los ocurrido en el 
2017 por efectos del niño, que 
afectó a algunas empresas (Peru21, 
2018).  
Podría generar que 
nuestros clientes se vean 
afectados y no requieran 
nuestros servicios.  
Amenaza 
EC3. Tendencia del Reciclaje. 
Innovaciones en la economía 
circular y el eco-diseño de los 
empaques (Gestión, 2018). 
Oportunidad que 
aprovechará la empresa 
para promover el uso 
responsable y reciclaje 
entre sus clientes y 
consumidores. 
Oportunidad
EC4. Responsabilidad social de 
empresas. Se trata de entregar valor 
a la sociedad, generando la 
rentabilidad, competitividad y 
sostenibilidad (Universidad privada 
Telesup, 2018).  
 
Oportunidad para alinear 
perspectivas que generen 
valor a la sociedad.  
Oportunidad
Fuente: Elaboración propia 
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3.1.1.6 Legal 
Tabla 6 
Análisis legal 
PESTEL Factores 
Impacto en Alimentos 
& Snack  
Situación
L
E
G
A
L
 
L1. Regulaciones de la seguridad en 
construcción. Ley N° 29783 de Seguridad 
y Salud en el Trabajo (OSINERGMIN, 
2016). 
Ley que obliga cumplir 
con la seguridad y 
salud en el trabajo. 
Amenaza
L3. Certificados y reglamentos DIGESA. 
Ley 26842- Ley general de la salud: 
obligaciones, restricciones y 
responsabilidades (DIGEMIND, 1997). 
Ley que obliga cumplir 
con las indicaciones de 
Digesa. 
Amenaza
L2. Ley de la aplicación del contrato 
Protección al consumidor (Indecopi, 
2010).  
Ley que protege al 
consumidor. 
Amenaza
L4. Cualquier Normativas tributarias 
peruanas.  
Normas del sistema 
tributario aplicables a 
la empresa.  
Amenaza
Fuente: Elaboración propia 
3.1.2 Análisis de las 5 fuerzas de Porter 
 
Figura 2. Análisis de las cinco fuerzas de Porter 
Los proveedores buscan:
* Precios altos por sus insumos AMENAZA DE NUEVOS INGRESOS
* Mayor volumen vendido Barreras de ingreso:
* Condiciones de compra * Inversiones económicas
PODER DE NEGOCIACIÓN DE PROVEEDORES * Diferenciación del producto
* Bastantes proveedores * Normatividad peruana, DIGESA
* Insumos poco diferenciado * Mantener un plan de marketing
* Bajo nivel de  organización  
PODER DE NEGOCIACIÓN DE CLIENTES
* Moderada cantidad de clientes
AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS * Poco organizados
* Competencia de precios Los clientes buscan:
* Nuevos productos innovadores * Alimentos saludables y de calidad
* Alto riesgo del cliente a sustituir * vendedores que cumplan con las reglas
* Muchas campañas de publicidad * Condiciones de compra
* Bajo nivel percibido de diferenciación * Precios bajos
Proveedores
Competidores
potenciales
Clientes
Sustitutos
Rivalidad entre
Competidores
MEDIA
ALTA
ALTA
BAJA
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3.1.2.1 Competidores 
Conclusión: Se concluye que este es el momento adecuado para ingresar al mercado de 
concesionarios de alimentos ofreciendo insumos de buena calidad para la elaboración de 
alimentos más nutritivos y sanos para los trabajadores, y aplicar así una estrategia de 
diferenciación dirigido a un nicho de mercado específico (Constructoras y plantas 
industriales que se encuentren en zonas alejadas de las ciudades, sin acceso a restaurantes), 
obteniendo de esta manera una diferenciación frente a la competencia (Sodexo Perú SAC, 
Servicial SAC, Almark SAC, T y T Aliser, Copega SAC, Corporación Panaservice, 
Servicios Lade SA) 
Además, la empresa ha contemplado cumplir con todos los controles de seguridad y 
permisos que impone la ley peruana (Ley 26842- Ley general de la salud) para mantener 
insumos en buen estado para el consumo humano (ESSALUD, 1997). 
3.1.2.2 Clientes 
Conclusión: Debido a la preferencia de los clientes que buscan alimentos saludables, calidad 
y a la vez que cumplan con tener establecimientos con buenas condiciones de limpieza y 
orden, se concluye que la empresa ofrecerá las mejores condiciones en infraestructura para 
la preparación de menús nutritivos y balanceados, incluyendo un nutricionista que elabore 
un plan nutricional para todos los comensales. 
Así mismo, los clientes buscan las mejores condiciones de pago y precios de acuerdo al 
mercado. Por ello, la empresa definirá su política de cobros a los clientes con posibilidad de 
otorgar créditos de acuerdo a la negociación y el precio pactado (precio promedio de 
mercado 8.50 soles por menú para trabajadores de las obras de construcción y otros) 
3.1.2.3 Proveedores 
Conclusión: La empresa comprará grandes volúmenes de insumos a sus proveedores para 
obtener los costos más bajos que le permitan maximizar las ganancias, sin perder la buena 
calidad de los insumos (arroz, azúcar, fideos, aceite, harina, frutas y verduras de estación, 
entre otros). Todo esto, motivado por su propuesta de entregar menús a precios promedio 
del mercado de 8.50 soles. 
3.1.2.4 Productos Sustitutos 
Conclusión: Se considera positivo desarrollar el negocio de “Alimentos & Snack” frente a 
los productos sustitutos, ya que a la fecha solo existen servicios de catering u otro parecido 
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que no llevan los menús a las zonas donde se encuentra el cliente, por estar alejado de la 
ciudad; por ende, representan una baja amenaza, pues el negocio de “Alimentos & Snack” 
podrá ofrecer una propuesta de negocio formal, con mayor cuidado en la salud y 
alimentación de los trabajadores, inclusive, manteniendo el mismo precio que actualmente 
pagan los clientes. 
3.1.2.5 Competidores Potenciales 
Conclusión: La situación actual del mercado de concesionario de alimentos, representa una 
oportunidad de negocio para implementar la propuesta de “Alimentos & Snack” en Lima, 
pues podrá superar las barreras de entrada de capital, infraestructura y  las barreras legales, 
además que la diferenciación de la empresa “Alimentos & Snack”, de llevar los alimentos 
del trabajador a la misma zona de trabajo (por más alejada que se encuentre de la ciudad) le 
permitirá posicionarse como la primera opción de concesionario en el sector, creando una 
barrera para los nuevos competidores, pues tendrían que posicionarse sobre una marca ya 
posicionada. 
Conclusión general: 
Luego de realizar el análisis de las 5 fuerzas de Porter, se concluye que es el momento 
propicio para desarrollar el negocio de “Alimentos & Snack”, pues todos los factores 
analizados de la industria y que impactan en el desarrollo del proyecto son favorables para 
implementarlo en el corto plazo, pues las fortalezas de su equipo de trabajo y su propuesta 
de valor le permitirá posicionarse en un mercado específico (constructoras, plantas 
industriales y empresas que se encuentran en zonas alejadas de las ciudades), las mismas que 
tiene una necesidad que en la actualidad no ha sido satisfecho por los actuales competidores.  
Además, se determinó la implementación de un plan de salud y seguridad para los empleados 
de la empresa, ya que sus trabajadores deberán tener el seguro SCTR para ingresar a la planta 
del cliente, entre otros implementos de seguridad personal. Así mismo, la empresa trabajará 
en la formalidad con el cumplimiento de las responsabilidades y requisitos que solicita el 
MINSA.  
 
 
 
14 
 
3.2 Análisis interno. Cadena de valor 
 
Figura 3. Cadena de valor 
 
 
 
 
 
 
 
LOGÍSTICA DE 
ENTRADA
OPERACIONES
LOGÍSTICA DE 
SALIDA
MARKETING Y 
VENTAS
POST VENTA
Registro de datos 
de empresa, lista 
de menú, registro 
de horarios de 
almuerzos. 
Recepción y 
almacenamiento de 
materiales del 
insumos y 
envases.
Preparación de 
los insumos. 
Proceso de 
elaboración de 
menús y dietas 
saludables.  
Empaquetado y 
distribución de 
los platos.
Entrega de 
los menús en 
domicilio, 
Recojo de 
los platos 
sucios. 
Reciclaje. 
Informe de 
los menús 
entregados.
Promoción y 
publicidad. 
Posicionamient
o web. Servicio 
personalizado a 
las empresas. 
Comunicación  
de la 
alimentación 
nutritiva.
Soporte 
constante al 
cliente. 
Respuestas y 
soluciones 
rápidas de 
reclamos, 
sugerencias, 
mejora 
continua.
INFRAESTRUCTURA DE APOYO
Finanzas, Contabil idad, Actividades de administración. Espacio físico.
RECURSOS HUMANOS
Reclutamiento, contratación, motivación y capacitación.
TECNOLOGÍA
Investigación de mercados, diseño de dietas innovadoras, sistemas de pago.
COMPRAS
Registro de proveedores, contratos y compra de materiales e insumos, servicios de 
transporte, contrato de servicios publicitarios.
Actividades  primarias
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3.3 Análisis FODA 
Tabla 7 
Análisis FODA 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
Alto nivel de relaciones con proveedores. 
Personal no tiene experiencia en 
preparación de menús. 
Amplia red de contactos con gerentes de 
empresas-clientes. 
Falta de experiencia de mercado 
concesionario. 
Buen manejo de marketing y publicidad. Falta de asesoría de nutricionistas. 
Equipo humano con alto grado de 
adaptación al cambio. 
Insuficiente dinero para la inversión. 
Personal con experiencia en servicio al 
cliente. 
No se tiene una oficina propia. 
Personal comprometido. No se tiene unidades propias. 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
La activación del sector construcción 
genera más empleo. 
Nuevas modificaciones de ley alimentos. 
Crecimiento de los concesionarios de 
alimentos para empresas. 
Niveles de corrupción en empresas privadas 
y estatales. 
Crecimiento del sector construcción. 
Bajo presupuesto del gobierno para 
investigación y desarrollo de tecnologías. 
Tendencia de la alimentación saludable y 
nutritiva. 
Impacto medioambiental del uso de 
materiales contaminantes. 
Crecimiento del cuidado medio ambiental 
y de reciclaje. 
Desastres naturales y cambio climático. 
Se incrementa el gasto promedio de las 
personas en menús. 
Regulaciones de la seguridad en 
construcción. 
Mayor penetración del internet en 
empresas y consumidores. 
Certificados y reglamentos: DIGESA. 
Nuevas tendencias en desarrollos 
tecnológicos de alimentos. 
Ley de la aplicación del contrato Protección 
al consumidor. 
Responsabilidad social de empresas. Normativas tributarias peruanas. 
Fuente: Elaboración propia 
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3.3.1 Matriz EFE 
Tabla 8 
Matriz EFE 
MATRIZ DE EVALUACIÓN DE FACTORES EXTERNOS - EFE 
OPORTUNIDADES 
Nro. Variables determinantes del éxito Peso Clasificación 
Peso 
Ponderado 
1 P1. Estabilidad del gobierno que permite la inversión. 0.02 4 0.08 
2 
P3  La activación del sector construcción genera más 
empleo. 0.1 4 0.4 
3 E1.  Inflación del país controlada 0.02 4 0.08 
4 E2.  PBI del país en crecimiento 0.02 3 0.06 
5 
E3.  Crecimiento de los concesionarios de alimentos 
para empresas 0.2 4 0.8 
6 E4.  Crecimiento del sector construcción 0.08 4 0.32 
7 S1. Tendencia de la alimentación saludable y nutritiva. 0.03 3 0.09 
8 S2. Crecimiento del cuidado medio ambiental. 0.02 2 0.04 
9 S3. Mayor tasa de crecimiento poblacional 0.01 1 0.01 
10 
S4. Se incrementa el gasto promedio de las personas en 
menús. 0.15 4 0.6 
11 T1. Mayor penetración del internet. 0.05 1 0.05 
12 
T2. Nuevas tendencias en desarrollos tecnológicos en 
alimentos. 0.01 1 0.01 
14 T4. Enfoque de la industria en esfuerzo tecnológico. 0.02 2 0.04 
15 EC3. Tendencia del reciclaje 0.02 1 0.02 
16 EC4. Responsabilidad social de empresas 0.01 1 0.01 
  0.76   2.61 
AMENAZAS 
Nro. Variables determinantes del éxito Peso Clasificación 
Peso 
Ponderado 
1 P2  Nuevas modificaciones de ley alimentos 0.05 4 0.2 
2 
P4  Niveles de corrupción en empresas privadas y 
estatales 0.07 2 0.14 
3 
T3. Bajo presupuesto del gobierno para investigación y 
desarrollo de tecnologías. 0.01   0 
4 EC1. Impacto medioambiental 0.02 1 0.02 
5 EC2. Desastres naturales y cambio climático 0.02 1 0.02 
6 L1. Regulaciones de la seguridad en construcción. 0.02 4 0.08 
7 L2. Certificados y reglamentos: DIGESA. 0.03 1 0.03 
8 
L3. Ley de la aplicación del contrato Protección al 
consumidor. 0.01 1 0.01 
9 L4. Normativas tributarias peruanas. 0.01 1 0.01 
    0.24   0.51 
  TOTAL 1   3 
Fuente: Elaboración propia 
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Conclusión: Luego de analizar los factores externos de la empresa, se concluye que el 
entorno es adecuado para desarrollar el negocio de “Alimentos & Snack”. Además, que el 
resultado nos quiere decir que la empresa aprovecha las oportunidades y maneja bien las 
amenazas. 
3.3.2 Matriz EFI 
Tabla 9 
Matriz EFI 
MATRIZ DE EVALUACIÓN DE FACTORES INTERNOS - EFI 
FORTALEZAS 
Nro. Variables determinantes del éxito Peso Clasificación Peso Ponderado
1 Alto nivel de relaciones con proveedores 0.09 3 0.27 
2 
Amplia red de contactos de gerentes de empresas-
clientes 0.1 4 0.4 
3 Buen manejo de marketing y publicidad 0.09 4 0.36 
4 
Equipo humano con alto grado de adaptación al 
cambio 0.08 4 0.32 
5 Personal con experiencia en servicio al cliente 0.07 2 0.14 
6 Personal comprometido 0.1 4 0.4 
  0.53   1.89 
DEBILIDADES 
Nro. Variables determinantes del éxito Peso Clasificación Peso Ponderado
1 
Personal no tiene experiencia en preparación de 
menús 0.04 4 0.16 
2 Falta de experiencia de mercado concesionario 0.08 2 0.16 
3 Falta de asesoría de nutricionistas 0.09 2 0.18 
4 Insuficiente dinero para la inversión 0.1 3 0.3 
5 No se tiene una oficina propia 0.09 2 0.18 
6 No se tiene unidades propias 0.07 3 0.21 
    0.47   1.19 
  TOTAL 1   3.08 
Fuente: Elaboración propia 
Conclusión: Luego de analizar los factores internos del proyecto “Alimentos & Snack”, se 
concluye que, la propuesta de negocio tiene fortalezas que podría aprovechar para potenciar 
sus debilidades y desarrollar la empresa en Lima Metropolitana. 
 
 
 
18 
 
3.3.3 FODA cruzado 
 
Figura 4. FODA cruzado  
 
FORTALEZAS DEBILIDADES
1 Alto nivel de relaciones con proveedores 1 Personal no tiene experiencia en preparación de menús
2 Amplia red de contactos de gerentes de empresas-clientes 2 Falta de experiencia de mercado concesionario
3 Buen manejo de marketing y publicidad 3 Falta de asesoría de nutricionistas
4 Equipo humano con alto grado de adaptación al cambio 4 Insuficiente dinero para la inversión
5 Personal con experiencia en servicio al cliente 5 No se tiene una oficina propia
6 Personal comprometido 6 No se tiene unidades propias
 FO: ESTRATEGIA DO: ESTRATEGIA
1 La activación del sector construcción 
genera más empleo.
O1, O3, O2, O4,  F3 O6, D4
2 Crecimiento de los concesionarios de 
alimentos  para empresas
Desarrollo de un servicio de concesionario con comida nutritiva,
con insumos de calidad, para trabajadores del sector construcción,
basados en una estrategia de diferenciación del servicio para un
nicho específico.
Buscar un nuevo inversionista para completar el capital
faltante y alquilar el local de trabajo.
3 Crecimiento del sector construcción. O3, O1, F2, F3 O4, D1, D3
4
Tendencia de la alimentación 
saludable y nutritiva.
Desarrollar estrategias de marketing para captar como clientes a las
empresas de la red de contactos, a través de relaciones públicas y
presentaciones del negocio.
Contratar a un nutricionista para balancear los alimentos. Así
también, brinde charlas a los demás empleados de la empresa
para crear una cultura de la salud y nutrición de todos.
5 Crecimiento del cuidado medio 
ambiental y de reciclaje
O5, F3 O4, D1
6 Nuevas tendencias financiamiento 
para emprendedores.
Trabajar en base al cuidado del medio ambiente, comprando botellas
eco-amigables para trabajar alineado a las tendencias de reciclaje y
cuidado ambiental.
Contratar a un chef que prepare los menús balanceados y
nutritivos que ofrecerá la empresa.
ALIMENTOS Y SNACK S.A.C
OPORTUNIDADES
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Figura 5. FODA cruzado 
FORTALEZAS DEBILIDADES
1 Alto nivel de relaciones con proveedores 1 Personal no tiene experiencia en preparación de menús
2 Amplia red de contactos de gerentes de empresas-clientes 2 Falta de experiencia de mercado concesionario
3 Buen manejo de marketing y publicidad 3 Falta de asesoría de nutricionistas
4 Equipo humano con alto grado de adaptación al cambio 4 Insuficiente dinero para la inversión
5 Personal con experiencia en servicio al cliente 5 No se tiene una oficina propia
6 Personal comprometido 6 No se tiene unidades propias
FA: ESTRATEGIA DA: ESTRATEGIA
1 Ley de la aplicación del contrato 
Protección al consumidor.
A2, F3 A5, D2
2
Regulaciones de la seguridad en 
construcción.
Implementar un programa de salud y seguridad en el trabajo, siendo
el beneficiado el empleado que visite a la planta del cliente para el
reparto de los menús, con el fin de asignarle un seguro contra
accidentes de trabajo por estar en zona de alto riesgo (SCTR).
3 Certificados y reglamentos: DIGESA. A1, F3
4
La alta rivalidad de competidores en 
el sector
Diseñar estrategias de respuesta rápida para actuar frente a quejas y
reclamos de los consumidores (ley de protección del consumidor),
con la contratación de un personal que gestione el servicio
postventa.
ALIMENTOS Y SNACK S.A.C
AMENAZAS
Tener convenios con gimnasios, entre otros servicios, para 
que los clientes puedan acceder con descuentos especiales. 
De esta forma enfrentar a la competencia, ofreciendo 
servicios adicionales que no hacen.
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3.4 Visión 
Ser la primera opción de concesionario en alimentos nutritivos y balanceados de Lima 
Metropolitana, llevando los alimentos a lugares más distantes de la ciudad donde se 
encuentre el cliente. 
3.5 Misión 
Entregar alimentos nutritivos y saludables donde se encuentre el cliente, garantizando el 
mejor producto de calidad, contando con un lugar de crecimiento para que nuestros 
colaboradores puedan desarrollarse profesionalmente, y generando valor para la compañía. 
Pilares de la empresa 
Satisfacción, se buscará entregar un buen servicio al cliente, generando buenas experiencias 
para los comensales, con respeto y cordialidad. 
Calidad, se brindarán alimentos saludables y sanos preparados con insumos de buena calidad 
y balanceado para el cliente.  
Efectividad, la cual se enfoca en la eficiencia y eficacia de la gestión y los procesos con la 
entrega puntual de los alimentos.  
3.6 Estrategia Genérica 
Tabla 10 
Estrategia genérica de Michael Porter 
 VENTAJA COMPARATIVA 
Producto estándar Carácter único del producto 
percibido por los competidores
Costo bajo Diferenciación 
ALCANCE 
DE 
MERCADO 
Todo el sector 
amplio 
LIDERAZGO EN 
COSTOS 
DIFERENCIACIÓN 
Una parte del 
sector 
ENFOQUE DE 
COSTOS 
ENFOQUE DE 
DIFERENCIACIÓN 
Fuente: Elaboración propia 
La empresa, Alimentos & Snack se encuentra en el cuarto cuadrante “Enfoque de 
diferenciación”, ya que ofrece productos que van dirigido a un sector en específico, donde 
debe concentrar los esfuerzos en producir y satisfacer las necesidades o gustos de un 
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determinado grupo de consumidores, ofreciendo características específicas y selectivas para 
los clientes. 
Alimentos & Snack es una empresa de concesión de alimentos a constructoras, plantas 
industriales o empresas que no tengan facilidad de acceso a restaurantes o lugares de comida 
rápida. 
Alimentos & Snack ofrece menús nutritivos, balanceados y saludables avalados por un 
nutricionista, por ello, cuenta con un portafolio de menús elaborado con ingredientes 
naturales y frescos por profesionales en la cocina siguiendo procesos y políticas que cumplen 
con las normas de calidad. 
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3.7 Objetivos Estratégicos 
Tabla 11 
Objetivos estratégicos por perspectivas 
CLIENTE Mantener los niveles altos de satisfacción del cliente. Incrementar la cantidad de clientes. 
PROCESOS Optimizar los procesos de elaboración de menús. Incrementar la calidad del servicio. 
APRENDIZAJE/ 
CRECIMIENTO 
Elevar el desempeño del personal. Incrementar el nivel de compromiso del personal. 
FINANCIERA Incrementar los niveles de ingresos del negocio 
Aumentar la utilidad operativa del negocio.  
Y optimizar el tiempo del retorno de la inversión. 
Fuente: Elaboración propia 
23 
 
4 INVESTIGACIÓN/VALIDACIÓN DE MERCADO 
Para iniciar con la investigación del mercado, primero se describirá el modelo del negocio a través del Business Model Canvas (versión DN1), 
la misma que fue modificada creando un nuevo Business Model Canvas (Versión 2), siendo esta última la que se describe a continuación: 
Business Model Canvas 
Tabla 12 
Business Model Canvas (Versión DN1) 
Socios Claves 
✓  Las empresas 
constructoras. 
✓  Trabajadores de las 
constructoras. 
✓  Proveedores de 
insumos. 
 
 
Actividades claves 
✓  Contacto con las 
constructoras. 
✓  Adecuada preparación de 
los alimentos. 
✓  Entrega puntual del menú. 
Propuesta de Valor 
✓  Asegurar la entrega 
adecuada del menú 
(tiempo, calidad de 
alimentos, higiene y 
atención) a todos 
los colabores de las 
empresas 
constructoras 
✓  Asesorar sobre la 
dieta del menú con 
un nutricionista 
especializado. 
 
Relaciones con los clientes 
✓  Trato amable y eficaz a 
los colaboradores de la 
constructora. 
✓  Brindar asesoría sobre 
alimentación adecuada. 
Segmentos de clientes 
Segmentación primaria: 
Constructoras con 200 obreros como mínimo 
Segmentación secundaria: 
✓  Hombres 18 a 50 años de todos los 
niveles socio económico. 
✓  un sueldo mínimo de 600.00 soles 
semanales para solventar sus 
alimentos. 
✓  Trabajadores, obreros, oficinistas que 
busquen balancear sus alimentos y 
consolidar los refrigerios diarios. 
Recursos claves 
✓  Personal de cocina 
✓  Personal de atención 
✓  Nutricionista 
✓  Alimentos 
✓  Equipos y máquinas para  
preparar el menú diario 
✓  Infraestructura 
Canales 
✓  Distribución de los 
menús mediante 
movilidad de la 
empresa 
✓  Contacto mediante 
cartas de presentación. 
✓  Redes sociales. 
Estructura de costos 
✓  Compras diarias de los alimentos frescos. 
✓  Compras semanales de alimentos perecibles. 
✓  Remuneración a personal de cocina, despacho y transporte. 
✓  Combustible para la entrega de los alimentos 
Fuentes de ingresos 
✓  Venta a factura 30 días 
✓  Ventas al contado (contratista) 
✓  Transferencias bancarias (pagos semanales) 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 13 
Business Model Canvas (Versión 2) 
Socios Claves 
- Las empresas constructoras y 
plantas industriales. 
 
- Mercado mayorista de Unicachi 
Sur de Villa El Salvador. 
 
- Cámara de Comercio de Lima y  
Capeco. 
 
 
Actividades clave 
- Contacto con las 
constructoras. 
 
- Adecuada preparación de los 
alimentos. 
 
- Entrega puntual del menú. 
Propuesta 
de Valor 
-Producto: 
Ofrecer al 
consumidor 
un 
portafolio 
de menú 
nutritivo, 
balanceado, 
saludable y 
ecológico. 
 
-Servicio: 
Garantía de 
limpieza, 
calidad y 
entrega 
puntual 
 
Relaciones con los clientes 
- Trato amable y eficaz a los 
colaboradores de la constructora. 
- Brindar asesoría sobre alimentación 
adecuada. 
- Degustación de menús con los 
clientes. 
Segmentos de clientes 
Segmentación primaria: 
Constructoras y plantas industriales  
ubicados en la misma zona geográfica, que 
consuman al día mínimo 200 menús.  
Segmentación secundaria: 
- Hombres 18 a 50 años de todos los 
niveles socio económico. 
 
- Perciben en promedio un sueldo mensual 
de 1, 620 a 3,900 soles. 
 
- Ingeniero de control de calidad, operario, 
oficial y obreros que prefieren consumir 
diario menús nutritivos y saludables. 
Recursos claves 
- Personal de cocina 
- Personal de atención 
- Nutricionista 
- Insumos/ ingredientes 
- Equipos y máquinas 
para preparar el menú 
diario 
- Infraestructura 
Canales 
- Distribución de los menús mediante 
movilidad de la empresa 
- Contacto mediante cartas de 
presentación. 
- Facebook 
Estructura de costos 
- Compras semanales de ingredientes perecibles y mensual de 
ingredientes no perecibles. 
- Remuneración a personal de cocina, despacho y transporte. 
- Combustible para la entrega de los alimentos 
Fuentes de ingresos 
- Ventas con crédito a 15 días  (contratista) por transferencia o depósito interbancario 
a la cuenta corriente de la empresa. 
 
Fuente: Elaboración propia
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Desarrollo de Business Model Canvas: 
 Segmentos de clientes 
Alimentos & Snack cuenta con dos segmentos de cliente, la segmentación primaria y la 
secundaria, las cuales se detallan de la siguiente manera: 
Segmentación primaria: 
Constructoras y plantas industriales que consuman al día mínimo 200 menús ubicados en las 
zonas de Lima Sur, en los distritos de Lurín, Chilca y la provincia de Cañete del 
departamento de Lima. 
Segmentación secundaria: 
Hombres y mujeres de 18 a 50 años de todo los NSE que laboran como ingenieros de control, 
calidad, operario oficial, obreros en proyectos de construcción y planta industrial en el 
distrito de Lurín, Chilca y la provincia de Cañete de Lima, que perciben en promedio un 
sueldo mensual de 1,620 a 3,900 soles. Además, prefieren consumir menús que sean 
nutritivos y saludables, desean almorzar en un concesionario dentro de su centro de trabajo 
para evitar perder el tiempo buscando en la calle menú porque valoran el tiempo de su  
refrigerio y están dispuestos a pagar 8.50 por un menú. También, valoran que su empleador 
asuma los gastos de su almuerzo, por ello, prefieren almorzar en un concesionario que 
ofrezca crédito a 15 días. 
 Propuesta de Valor 
La propuesta de valor del producto:  
Ofrecer al consumidor un portafolio de menús nutritivos, balanceados, saludables y 
ecológicos. Cabe indicar, que el portafolio de menús está avalado por un nutricionista para 
contener los valores nutricionales requeridos por el consumidor, por ello, son elaborados con 
ingredientes naturales, nutritivos y frescos a cargo de profesionales calificados en la cocina 
siguiendo normas y procesos de calidad. Además, son distribuidos en bolsas térmicas para 
mantener los menús a temperatura y en envases ecológicos para contribuir con el cuidado 
del medio ambiente. 
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La propuesta de valor del servicio:  
Garantizar la limpieza, calidad y entrega puntual. Por ello, para cumplir con la propuesta de 
valor ofrecida, se asegura la entrega puntual del menú caliente a la hora del refrigerio en el 
centro laboral del consumidor, además, con el compromiso de mantener la limpieza y el 
orden en las instalaciones del cliente corporativo cumpliendo con el recojo diario de los 
envases y desechos orgánicos.  
 Canales 
El canal de distribución para los menús es mediante movilidad de la empresa. También, se 
contará con un equipo de ventas, quienes enviarán cartas de presentación a las empresas 
constructoras y plantas industriales para entrar como empresa proveedora del menú. 
Finalmente, se publicará información de la empresa Alimentos & Snack en Facebook 
promocionando la calidad y variedad de menús. 
 Relaciones con los clientes 
Se tendrá un trato amable y de respeto con los colaboradores de las constructoras, plantas 
industriales y otras empresas. También, se brindará asesoría personalizada con el 
nutricionista, quien responderá a las dudas que los clientes tengan acerca del menú y sugerirá 
una dieta balanceada de acuerdo a cada caso. Asimismo, en coordinación con el cliente se 
realizará degustación del menú con los colaboradores de la empresa para fidelizar a los 
clientes. 
 Fuentes de ingresos 
Los ingresos que percibirá la empresa “Alimentos & Snack” será resultado de sus ventas 
(contrato firmado), con pago a crédito de 15 días, mediante transferencia y depósito bancario 
a la cuenta corriente de la empresa. 
 Recursos claves 
- Personal de cocina capacitado que cuentan con Carnet de Sanidad y la certificación 
sanitaria PGH vigentes. 
- Personal de atención calificado para brindar un servicio de calidad  
- Nutricionista con experiencia que garantiza el valor nutricional de los menús. 
- Insumos e ingredientes frescos y naturales. 
- Equipos y máquinas de acero inoxidable para  preparar el menú diario. 
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- Infraestructura con capacidad instalada adecuada para el área de cocina, 
administración, ventas y almacén. 
 
 Actividades claves 
Por tratarse de una empresa que brinda alimentos, se considera que la actividad clave más 
importante es la preparación de alimentos y a su vez la entrega puntual de los menús.  
Por otro lado, el contacto con las constructoras y plantas industriales, también, es una 
actividad importante ya que sin los clientes el negocio no tendría razón de ser.  
 Socios Claves 
Los socios claves son: 
- Las empresas constructoras Fase Dos SAC, Proyecta Ingenieros Civiles SAC, Concremax 
SAC y  la Planta industrial Procesadora Catalina SAC. (Naturale), con quienes formaremos 
alianzas estratégicas para proveer de menús a sus colaboradores. 
- Mercado mayorista de Unicachi Sur de Villa El Salvador, son los proveedores de los 
ingredientes perecibles y no perecibles para la preparación de los menús. 
- Cámara de Comercio de Lima y Capeco, se tendrá relaciones públicas con estas entidades 
para participar en los eventos que organizan con la finalidad de contactar clientes. 
 Estructura de costos 
Los costos más significativos son los gastos semanales por la compra de ingredientes 
perecibles y gasto quincenal por la compra de ingredientes no perecibles, el pago por 
transporte de los insumos del mercado hacia el centro de operaciones y la distribución de los 
menús. Además, la planilla de remuneración de los colaboradores de la empresa. 
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Customer Profile: Value Proposition Canvas 
 
Figura 6. Customer profile 
 
 
 
 
 
 
1. Presente enfermedades estomacales 
debido a la preparación de los alimentos 
y como consecuencia genere ausentismo 
laboral.
2. Inadecuada preparación de los 
alimentos (servicio, calidad, variedad y 
puntualidad)
Pains
1. Gozar de buena alimentación.
2. Contar con alimentos de excelente 
calidad y frescos.
3. Tener confianza en la preparación 
de los alimentos.
4. Ser guiados por un nutricionista.
Gainss
Jobs
1. Obtener el menú adecuado 
para los colaboradores.
2. Buscar proveedor de menú.
3. Proveedores de menú 
certificados por Digesa.   
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4.1 Diseño metodológico de la investigación / metodología de validación de hipótesis 
Se empezó el experiment board para el estudio de las hipótesis y su validación.  
 
Figura 7. Experiment board 
 
 Hipótesis del cliente: ¿quién es tu cliente? 
Constructoras.- Se eligió como cliente a las Constructoras debido a que se percibe que existe 
un riesgo en cuanto a la alimentación que se brinda a los colaboradores en este tipo de 
empresas por su locación, infraestructura para la alimentación, lejanía, desorden y limpieza. 
 
 
 
 
Plantas Canteras Almacenes Constructoras 
Productividad Mala gestión 
empresarial 
Infraestructura 
de la empresa 
Ambiente 
laboral 
Estado físico 
Incompetente 
Falta de recursos 
o implemento de 
trabajo 
Desinterés o 
irresponsabilidad de 
trabajadores
Mala alimentación 
diaria con efectos a 
enfermedades 
Método exploratorio, 
con entrevistas  
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 Hipótesis del problema: ¿cuál es el problema? 
Productividad.- Se considera que el principal problema que perciben las empresas 
constructoras es la productividad de sus colaboradores, pues los obreros deben encontrarse 
en un estado físico óptimo para realizar su trabajo.  
 Supuesto más riesgoso: supuesto de hipótesis cliente problema. 
Mala alimentación.- Se tiene en cuenta que los problemas de productividad dentro de una 
empresa pueden ser distintas. En el caso de las constructoras y sus obreros, el problema físico 
podría ser una de las principales causas, por la cual, un obrero no es productivo y puede ser 
causado por una mala alimentación y por ende sufrir de algunas enfermedades que no les 
permita continuar con su trabajo diario de manera normal. Por ello, se eligió como supuesto 
de mayor riesgo, el hecho de que los obreros cuenten con una mala alimentación diaria con 
posibilidades de que tenga como consecuencia las enfermedades estomacales las cuáles no 
les permita cumplir de manera normal.  
 Método y objetivo mínimo del método de exploración.- El criterio de éxito para el 
presente desarrollo de negocio es el 6/10 o el 60% y el método usado es el de 
exploración, a través de entrevistas a profundidad. 
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4.1.1 Metodología de validación de la hipótesis del problema 
Se realizó a través de entrevistas a profundidad la validación de la hipótesis del problema en 
el curso de Desarrollo de Negocios 1 (DN1) 
Tabla 14 
Entrevistas 1 a cliente 
N° 01 Nombre: Gilber Mendoza Cargo y empresa: Coordinador de 
Proyectos en 6G Contratista 
 
RESUMEN DE LAS ENTREVISTAS: 
Gilber es ingeniero y se desempeña como coordinador de proyectos y obras en la empresa 6G 
Contratista. Por lo tanto, una de sus labores dentro de la empresa es encargarse de la logística 
y verificar la entrega de refrigerios al personal en obra. Nos comenta que la productividad se 
ve afectada porque el personal percibe sueldos sin aumento, encuentran otros trabajos mejor 
remunerados, faltas injustificadas, entre otros, básicamente siempre en construcción presentan 
problemas con el personal. Otro problema, por el cual, la productividad se ve afectada es por 
la demora en la entrega de materiales o la entrega de materiales con fallas. 
Por otro lado, nos comenta que se pierde productividad al momento que envían a los 
trabajadores a almorzar, por lo cual, se gestiona el horario de refrigerio en turnos y grupos de 
4 o 5 personas para que no perjudique el avance del trabajo. Asimismo, refiere que el principal 
problema en relación a la alimentación de los trabajadores es el incumplimiento de la entrega 
de almuerzos por parte del proveedor (retrasos, faltantes, comida fría, etc.), Por tal motivo, 
tienen que buscar restaurantes u otros proveedores.  
https://drive.google.com/open?id=1pIaIvzSVLsYC-OvqrG59gN48YzlmqvtJ 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 15  
Entrevista 2 a cliente  
N° 02 Nombre: Rosales Díaz Cargo y empresa: Ingeniero de 
Obra/ Pavikret S.A.C. 
 
Resumen de la entrevista: 
Rosales se desempeña como ingeniero de obra en la empresa Pavikret, indica que parte de 
sus labores dentro de la empresa es contratar al proveedor de refrigerios para el personal de 
obra. Nos cuenta, que el personal valora que se le asigne una hora (60 min) para el almuerzo. 
Refiere, que uno de los problemas que afecta la productividad son temas personales, 
familiares, lo cuales, genera distracción y por ende afecta la productividad de los 
trabajadores. Pero, el principal problema es conseguir comida balanceada (proteínas, 
carbohidratos, etc.), porque la mayoría de los proveedores no cuentan con un nutricionista. 
Es importante que después del almuerzo el trabajador no se sienta cansado para que continúe 
con energía el ritmo del trabajo. 
https://drive.google.com/open?id=16TgOKNeILap7vyMtkv7IqUgfdJnesur8 
Fuente: Elaboración propia 
Tabla 16 
Entrevista 3 a cliente 
N° 03 Nombre: Miguel Ramos Cargo y empresa: Ingeniero de 
Proyectos/Cabieses SAC 
 
Resumen de la entrevista: 
Miguel se desempeña como ingeniero de proyectos en la empresa Cabieses SAC refiere que 
dentro de sus funciones es asegurar la entrega de los almuerzos a los trabajadores de la 
empresa. Y nos comenta que uno de los problemas en productividad se debe a la rotación 
constante del personal. Así mismo, comenta que el principal problema es la mala 
alimentación que reciben los trabajadores, por lo cual, se sienten fatigados y la solución sería 
encontrar una empresa certificada en la entrega de almuerzos. 
https://drive.google.com/open?id=1SrJ0tmJ7SSBEMyPaf2qDpH2dCQV9l8AU 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 17 
Entrevista 4 a cliente 
N° 04 Nombre: Percy Escajadillo Cargo y empresa: Administrador 
de  Fase Dos SAC. 
El señor Percy Escajadillo, Administrador de la constructora FASE DOS, indica que 
actualmente están construyendo los almacenes de  Saga Falabella, en el proyecto Macropolis, 
la cual, se encuentra en la zona industrial de Lurín, con  un terreno de aproximadamente 1 
hectárea.  
Nos comenta, que en muchas oportunidades mantienen problemas de productividad que se 
suscitan por las faltas de personal y el cansancio en horas de la tarde, lo cual, afecta 
enormemente a su productividad, pues esto ocasiona que no obtengan los resultados 
esperados.   
Por otro lado, al conversar con el personal acerca de estos inconvenientes, mencionan que es 
falta de una buena alimentación, lo que genera problemas de salud. 
 El señor Percy Escajadillo, indica que, por este motivo, cada trabajador ve la manera como 
almuerza, ya que le entregan el dinero en efectivo que corresponde a 8.50 soles, por eso, cada 
trabajador gestiona su propio almuerzo. En consecuencia, esto genera que cada uno se 
alimente como pueda, y lo hacen muchas veces en la vía pública, lo cual, genera descontrol, 
suciedad y no tienen un lugar adecuado para almorzar, generando el comercio ambulatorio 
de menú en la puerta de la planta porque estos negocios informales, no cuentan con ningún 
permiso municipal, ni buenas prácticas de higiene para la salud.   
Por tal motivo, le gustaría que el tema de la alimentación se consolide en una propuesta de 
comida limpia y saludable que no se encuentre contaminado, cumpliendo con los requisitos 
de salubridad en alimentos.  Por otro lado, refiere que el problema de cansancio puede ser 
por la mala alimentación y falta de higiene en los alimentos que consumen en el comercio 
ambulatorio. 
https://youtu.be/lzUpXi0FMnw 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 18 
Entrevista 5 a cliente 
N° 05 Nombre: Carlos Gagliardo Cargo y empresa: Gerente 
General de Procesadora Catalina 
SAC 
El señor Carlos Gagliardo, Gerente General y accionista de la empresa Procesadora Catalina 
SAC, rubro de alimentos (refrescos) de la marca Naturale, que funciona desde el 2003.  
Menciona, que el horario de refrigerio es de 1:00 pm a 2:00 pm y tienen convenio con una 
empresa que les provee menús para el almuerzo de sus colaboradores a una hora determinada 
que es distribuido en el comedor de la planta. Además, indica que se supervisa la calidad de 
la comida antes de contratar a un concesionario de alimentos porque ya tuvieron problemas 
con proveedores que no contaba con la limpieza en relación a los utensilios. En este sentido, 
el requerimiento de la empresa es la entrega puntual de menús nutritivos de calidad y que la 
porción sea en cantidad.   
https://youtu.be/_8JdWxZJ_dA 
Fuente: Elaboración propia 
Tabla 19 
Entrevista 6 a cliente 
N° 06 Nombre: Yesenia Salinas Cargo y empresa:  
 Gerente de Calidad de 
Constructora Fase Dos SAC 
La señorita Yessenia Salinas, Gerente de Calidad, de FASE DOS SAC, indica que la empresa 
está ubicada en un lugar bastante alejado de la ciudad donde tienen problema de inasistencia 
del personal por problemas de salud estomacal.   
Comenta, que la alimentación de los trabajadores se gestiona mediante la entrega de dinero 
a diario, el horario de refrigerio es de 12:00pm a 1:00pm. Además, menciona que es 
complicado conseguir menú para el almuerzo porque el proyecto Macropolis se encuentra en 
una zona industrial donde no hay restaurantes cercanos para almorzar. 
Por tal motivo, una de las soluciones sería un concesionario organizado y comprometido a 
ofrecer menú nutritivo y saludable con un servicio de calidad. Por eso, ahora están buscando 
un concesionario comprometido con los estándares de calidad.  
https://youtu.be/i90wveFnBAc 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 20 
Entrevista 7 a cliente 
N° 07 Nombre: Ariana Chalco Cargo y empresa:  
 Administradora de Cocremax 
SAC. 
La señorita Ariana Chalco Grande labora 3 años en la empresa tiene el cargo DE 
Administrador en Concremax SAC que se dedica al rubro de cantera. Ella indica que uno de 
los problemas es la indumentaria en tema de bioseguridad, los cuales, al no colocarse 
correctamente al 100%, tienen que retirar al personal de la cantera, lo cual, ocasiona una baja 
en la productividad, también, el problema de productividad es la bioseguridad en general 
(cumplimiento de instrumentos) y maquinarias que también pueden malograrse de manera 
improvisada y que también perjudica. 
Por otro lado, la señorita Chalco indica que existen dos horarios de refrigerio, por eso, la 
alimentación se gestiona mediante un concesionario que se encuentra cerca de la empresa, 
cuentan con 30 trabajadores, quienes compran su almuerzo de manera independiente. 
Además, refiere que, en el pasado, la empresa se encargó de disolver contratos con 
concesionarios porque no cumplieron con los horarios establecidos, lo cual, generó que ese 
día el personal saliera a comer a un restaurante. 
Asimismo, comenta que les gustaría contar con un concesionario que les ofrezca comida 
personalizada, ya que hay personas que sufren de alguna enfermedad como diabetes y sería 
ideal tener almuerzos bajos de sal, entre otros almuerzos con características similares que 
puedan ayudar a la alimentación de su personal.  
https://youtu.be/fZF29jfnko4 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 21 
Entrevista 8 a cliente 
N° 08 Nombre: Fabrizio Santa María Cargo y empresa:  
Recursos Humano de EMS 
Constructores  SAC  
Fabrizio Santa María, trabaja en el área de Recursos Humanos de la empresa EMS 
Constructores SAC indica que uno de los problemas es el traslado del personal al lugar de 
trabajo, ya que la distancia y el cansancio predominan entre los colaboradores. La solución 
es buscar puntos estratégicos para recoger a los colaboradores. 
 
Fuente: Elaboración propia 
Tabla 22 
Entrevista 9 a cliente 
N° 09 Nombre: Diana Torres Cargo y empresa:  
Gerente de Finanzas de JMC 
Constructores SAC 
Diana Torres, es Gerente de Finanzas de JMC Constructores SAC menciona que a su personal 
le paga el almuerzo y el desayuno, pero, el problema es la distancia que tienen los trabajadores 
para llegar a conseguir sus alimentos, la solución que propone es conseguir un contrato con 
algún restaurante cerca de la zona donde están desarrollando la obra para que sus trabajadores 
puedan alimentarse saludablemente. 
https://drive.google.com/file/d/1kUpSaqESYA-LXAFXY4KNKIZOPOpcj-
Qu/view?ts=5c4f8a55 
Fuente: Elaboración propia 
4.1.2 Metodología de validación de la hipótesis de solución 
Para realizar la validación del negocio de “Alimentos & Snack” se realizarán entrevistas a 
los gerentes de las constructoras y a las empresas del sector Food Service para conocer más 
sobre sus necesidades y requisitos para la contratación de un concesionario de alimentos. 
Además, se realizará encuestas a los comensales, quienes son los mismos trabajadores de 
estas empresas por entrevistar, puesto que es importante conocer sus preferencias respecto 
al menú que consumen. 
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4.1.2.1 Entrevista a gerentes de las empresas constructoras 
Tabla 23 
Diseño de entrevistas a gerentes 
Tipo de estudio: Cualitativa 
Técnica: Entrevistas a profundidad 
Instrumento: Guion para entrevista  
Muestreo: De juicio. No probabilístico. 
Diseño: Cuestionario de preguntas  
Tipo de pregunta: Preguntas abiertas 
Universo: 
Gerentes de empresas constructoras o del sector food service, que 
contratan a empresas concesionarias de alimentos. Estas empresas 
tienen más de 200 trabajadores y se encuentran en lugares lejanos 
y distantes de restaurantes y de la ciudad, por lo que no tienen 
contratado algún concesionario que llegue a la zona.  
Empresas: Planta "Natura" y constructora "Fase 2"   
Muestra: 
Entrevista a 2 gerentes de empresas constructoras y del sector food 
service. 
Ámbito: Ubicados en zonas alejadas en Lurín. 
Fecha de 
investigación: 
Abril, 2019 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 24 
Preguntas para entrevista a gerentes 
Preguntas para entrevista a gerentes 
Buenos días, mi nombre es Leticia Blas, soy alumna de la UPC y estamos reunidos para 
realizar una investigación sobre la experiencia de las empresas que tienen y requieren los 
servicios de concesionarios de alimentos. Así mismo, que puede implicar no tener 
concesionario en la actualidad.  
Razón social: 
Ubicación: 
¿Cuántos trabajadores tiene?: 
- Pregunta #1: ¿Cuénteme sobre las consecuencias que le ha generado no tener un 
concesionario de alimentos en esta zona de trabajo? 
- Pregunta #2: ¿Cuáles son los horarios de comidas de los trabajadores?  
- Pregunta #3: En su opinión ¿Cuáles son los factores más importantes que debe 
tener una empresa concesionaria de alimentos? 
- Pregunta #4: ¿Cuáles son sus requisitos y condiciones para contratar a una 
empresa concesionaria de alimentos? (condiciones de pago, firma, contratos, 
comidas saludables, etc.) 
- Pregunta #5: ¿Cuánto considera que es el precio justo que se puede pagar a un 
concesionario de alimentos?   
- Pregunta #6: ¿Cuánto es el tiempo de la duración del contrato con la empresa 
concesionaria de alimentos? 
- Pregunta #7: En su opinión ¿qué sugiere que deben mejorar las empresas 
concesionarias de alimentos? 
 
Fuente: Elaboración propia 
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4.1.2.2 Encuesta para trabajadores (consumidores) 
Tabla 25 
Diseño de encuestas para trabajadores 
Tipo de estudio: Cuantitativa 
Técnica: 
Se usó encuestas para trabajadores: 
https://forms.gle/9NgLS61jqN932P57A 
Muestreo: Método de muestro: Probabilístico, de muestreo simple. 
Diseño: Cuestionario de preguntas 
Tipo de pregunta: Preguntas cerradas. 
Universo: 
Hombres y mujeres de 18 a 50 años de todos los NSE y 
cuenten con un sueldo mínimo para solventar sus 
alimentos. Son trabajadores, obreros, que buscan 
balancear sus alimentos en comidas que les proporcionen 
energía y tienen horarios de refrigerios diarios definidos 
por el empleador. 
Muestra: 
 
Determinación de la muestra con uso de la fórmula de 
poblaciones finitas: Datos: 
N (población) = 300 comensales totales de la planta 
"Natura" y constructora "Fase 2” ubicados en zonas 
alejadas en Lurín. 
Zα = 1,65 → 90% confianza 
error =   10% error 
p = 0.5; q = 0.5 
muestra calculada (n) = 56 personas 
Ámbito: Ubicados en zonas alejadas en Lurín. 
Fecha de investigación: Abril, 2019 
Fuente: Elaboración propia 
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Alimentos & Snack ofrecerá alimentos, menús de primera calidad, con insumos frescos, 
variedad en los platos y profesionales en la cocina. Además de un nutricionista que balancea 
la alimentación de los comensales. 
 Foto del formulario de preguntas para la encuestas: 
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Figura 8. Preguntas de encuestas 
 
4.2 Resultados de la investigación 
A continuación, se describen los resultados de la investigación para validar la hipótesis del 
problema y la solución, en primer lugar para validar el problema y en segundo lugar para 
validar la solución. Al respecto, el problema será validado por medio de entrevistas a 
representantes de las empresas (empresas clientes) y la hipótesis de la solución será validada 
con encuestas realizados a los trabajadores de las empresas y entrevistas a los gerentes 
quienes toman la decisión de contratar a las empresas concesionarias de alimentos. 
4.2.1 Resultado de entrevista que valida el problema 
En base a las entrevistas se obtuvo que 8 entrevistados de 9 (89%) confirmaron que la mala 
alimentación de los obreros es el mayor problema que enfrentan y que viene afectando a la 
productividad de la empresa.  
Así mismo, se ha identificado que existen problemas que se derivan del servicio del 
concesionario, uno de esos motivos es cuando los ingenieros envían a almorzar a los obreros, 
ya que presentan demoras en la entrega de los almuerzos por parte de su concesionario, por 
los platos faltantes, comidas frías, entre otros. Otro de los inconvenientes es que los 
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trabajadores demoran en recuperar el ritmo de trabajo luego del almuerzo, reduciendo su 
productividad y eficiencia.  
También, se conoció que los ingenieros del proyecto son los que tienen entre sus funciones 
el asegurar la entrega de los almuerzos a los trabajadores, además, que tienen que gestionar 
el horario de refrigerio en turnos y grupos de 4 o 5 personas para no perjudicar el avance del 
trabajo. No obstante, el tiempo de refrigerio es de una hora para el almuerzo, por lo general 
de 12:00pm a 1:00pm.  
Otro problema que tienen es no conseguir comida balanceada (proteínas, carbohidratos, etc.), 
lo que normalmente es debido a los proveedores de alimentos que no tienen la asesoría de 
un nutricionista.  
Asimismo, los entrevistados sugieren que la solución para la mala alimentación es encontrar 
una empresa certificada en la entrega de almuerzos más nutritivos, que cumplan con los 
estándares de calidad, teniendo en cuenta que los obreros de la zona exigen un menú 
nutritivo, de calidad y gran cantidad. 
4.2.2 Resultado de entrevista a gerente de empresas 
 Entrevista 1  
Empresa: Fase Dos – Ingeniería y Construcción 
Ubicación: Zona Industrial – Distrito de Lurín 
Número de trabajadores: 250 personas 
Para la empresa, el no tener un concesionario de menú le ha generado desorden con el 
personal, puesto que tienen que salir a buscar sus almuerzos, aunque usualmente lo hacen en 
la puerta de la obra, lo cual, genera suciedad y eso impacta en los costos para la empresa, 
pues tienen que pagar multas a la municipalidad como consecuencia de la suciedad.  
En la entrevista, el gerente de la empresa, manifestó que tienen dos horarios de refrigerio, el 
primero que es de 12:00 pm a 1:00 pm, la cual, corresponde al horario del personal de obra 
y, el segundo que corresponde al personal administrativo y cuyo horario es de 1:00 pm a 
2:00 pm También, mencionó que las concesionarias deben cuidar de la limpieza, la variedad 
y la nutrición, ya que estos son factores elementales que evalúa la constructora para contratar 
a un concesionario. Además, comentó que el menú debe ser variado, balanceado con los 
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nutrientes adecuados para el personal de obra, ya que podrían enfermarse o debilitarse 
cuando tengan que realizar su trabajo. 
Por la entrevista, también, se conocieron los requisitos y condiciones para contratar a una 
empresa concesionaria de alimentos, uno de ellos son los carnets de sanidad de las personas 
que ingresan a la obra, la cual, es emitida por la municipalidad del distrito. Otro requisito, es 
contar con el seguro SCTR, que es el seguro contra todo riesgo que deben contratar los 
concesionarios, además de contar con implementos de seguridad como cascos, polos manga 
larga, pantalones, botas con punta de acero, entre otros.  
De la misma manera, los concesionarios de menús tienen que firmar un contrato, cuya 
duración será de 1 año y su renovación dependerá de la constructora y el concesionario. 
Además, la empresa concesionaria enviará una lista de almuerzos semanal junto a su valor 
proporcional con los nutrientes establecidos para la alimentación de los trabajadores, lo que 
será revisado al inicio de la negociación, siendo el precio estándar que pagará la constructora 
de 8.50 soles.  
El gerente también manifiesta que estos concesionarios deben ser más serios en sus 
compromisos (limpieza, variedad y nutrición), siendo constante en todo momento, ya que en 
su experiencia personal, puede decir que la falta de compromiso y la impuntualidad hace que 
constantemente la constructora cambie de concesionario.  
 Entrevista 2 
Empresa: Empresa Procesadora Catalina SAC - “Naturale” 
Ubicación: Zona Industrial – Distrito de Lurín 
Número de trabajadores: 25 personas 
El representante informa que esta planta recién se inaugurará el primer semestre del presente 
año (2019). Sin embargo, con la experiencia que tiene en la planta principal de Ate, considera 
que es la impuntualidad, el mayor inconveniente que tienen con los concesionarios, ya que 
tienen que llevar los alimentos a mediodía y recoger los tápers a las 3:00 pm, pero al no 
cumplir con estos horarios generan desorden. Su horario de almuerzo es de 12:30 pm a 1:00 
pm. 
45 
 
Por su lado, el representante de Naturale, considera que los factores más importantes de un 
concesionario de alimentos son la limpieza y la nutrición.  
Con respecto a la limpieza, un personal de control de calidad de Naturale tiene como 
responsabilidad acercarse a verificar el lugar donde prepararán los alimentos. Esto se debe a 
que Naturale es una empresa de alimentos que cuida mucho de la limpieza, por lo que es uno 
de los factores más controlados por ellos.  
Por su lado, con respecto a la nutrición, este viene a ser otra condición importante para 
contratar a un concesionario, ya que Naturale exige el balance de los nutrientes en el menú, 
la misma que tiene que estar de acuerdo con la labor que realiza el trabajador, como son las 
maniobras de máquinas y otros trabajos forzados. Por ende, los platos no pueden ser muy 
pesados.  
Así mismo, indicó que todo concesionario de alimentos tiene que firmar un contrato 
legalizado con Naturale, cuya duración es de 1 año, y la renovación del mismo depende del 
cumplimiento de todo lo establecido. Además, el personal del concesionario tiene que tener 
carnet de sanidad y deben entregar los alimentos en táper retornables y bolsas que no 
contaminen el ambiente. 
4.2.3 Resultado de encuestas a consumidores 
 
Figura 9. ¿Cuál es su género? 
Resultado: De los encuestados, el 98% son varones y solo el 2% mujeres. Esto se debe 
principalmente porque son los hombres quienes realizan el trabajo de construcción en las 
obras. 
 
46 
 
 
Figura 10. ¿Cuáles son los consumos de alimentación que realiza en su centro de trabajo? 
Resultado: De los 56 encuestados, el 100% indica que almuerza en su centro de trabajo, de 
ellos el 21% desayuna y otros 5% cenan. Lo que significa que algunos trabajadores 
consumen dos alimentos (desayunan y almuerzan o almuerzan y cenan) en un día de trabajo, 
inclusive puede darse el caso que algunos consuman los tres alimentos (desayuno, almuerzo 
y cena) en un mismo día de labor. 
 
Figura 11. Actualmente, ¿Cuál de las siguientes opciones realizas para almorzar? 
Resultado: De acuerdo a los resultados, lo que hace el 50% de los trabajadores para almorzar 
es comprar la comida a una persona (ambulante) que lleva al sitio para venderles. Otro 17.9% 
almuerza en otros concesionarios de manera informal. 
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Figura 12. ¿Cuánto pagas por almuerzo? 
Resultado: De los encuestados, el 83.9% de los trabajadores indica que pagan 8.00 soles por 
su menú, seguido de otros 5.4% que pagan 10.00 soles y otros 3.6% que pagan 9.00 soles 
entre otros de menor porcentaje.  
 
 
Figura 13. ¿Qué valoras más en tu almuerzo? 
Resultado: El 83.9% de los encuestados manifestaron que valoran más una comida saludable 
y nutritiva, y del 7.1% manifestó que valoran más la cantidad de comida que sirven, y un 
5.4% indicó que valoran más las bajas calorías de las comidas. 
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Figura 14. De haber un concesionario de alimentos en tu empresa ¿Cuál es la probabilidad de que almuerces 
ahí? 
Resultado: Si la empresa llegara a contratar un concesionario de alimentos, el 92.9% de los 
trabajadores indicaron que almorzarían ahí. 
 
 
Figura 15. ¿Con qué frecuencia comerías en el concesionario de alimentos de tu empresa? 
Resultado: En el caso que la empresa llegara a contratar un concesionario de alimentos, el 
83.9% de los encuestados indicaron que almorzarían diariamente en este concesionario. 
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Figura 16. ¿Qué consideras importante en un concesionario de alimentos? 
Resultado: De acuerdo a las encuestas, el 92.9% de los trabajadores consideran que es más 
importante la limpieza y el orden en un concesionario de alimentos, otros 28.6% indican que 
lo más importante es la variedad de menús, seguido de un 21.4% que indica que lo más 
importante es que sus comidas sean nutritivas, otros 19.6% manifiesta que lo más importante 
es el buen sabor de sus comidas. 
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¿Qué comidas esperas encontrar con más frecuencia en el almuerzo? 
Tabla 26 
¿Qué comidas esperas encontrar con más frecuencia en el almuerzo? 
Respuestas 
Cantidad de 
respuestas 
% 
representación 
Variedad de menú para elegir, que no 
repitan el menú 
13 23% 
Mucho refresco (más agua) 8 14% 
Ensalada, verduras 6 11% 
Postres 5 9% 
Limpieza e higiene 5 9% 
La atención en el concesionario, buen 
trato 
4 7% 
Que la comida sea balanceada y 
nutritiva y sana 
3 5% 
Calidad de comida 3 5% 
Frutas 3 5% 
Segundo 2 4% 
Chaufa 2 4% 
Ají de gallina 2 4% 
Más sopa y segundo 1 2% 
Mayor cantidad de comida, y sabor e 
higiene 
1 2% 
Entradas sólidas 1 2% 
De todo 1 2% 
Bistec 1 2% 
Arroz con pollo 1 2% 
Tallarín 1 2% 
Lomo 1 2% 
Arroz jardinera 1 2% 
Sopa seca, macarrones, cebiche, seco, 
etc. 
1 2% 
Fuente: Elaboración propia 
Resultado: Como respuesta, el 23% de las personas esperan encontrar una variedad de menús 
para elegir sus almuerzos, otros 14% esperan tener más refresco para beber, otros 11% 
esperan encontrar ensaladas y verduras, seguido de un 9% que esperan tener postres en sus 
almuerzos.  
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4.3 Informe final: Elaboración de tendencias, patrones y conclusiones 
Se validó el problema con un 89% de entrevistados (8/9) que confirmaron que la 
productividad se ve afectada por la mala alimentación de los obreros. 
Por su lado, la solución planteada es brindar el servicio de concesionario de alimentos a 
constructoras o empresas cuyas zonas de trabajo u obra se encuentran lejanos de la ciudad, 
lo que fue validada con entrevistas a los ingenieros y gerentes del proyecto, así también la 
solución fue validada por los trabajadores (92.9%) que están dispuestos a almorzar en un 
concesionario de la empresa. 
También, se identificó el horario de almuerzo, en la cual “Alimentos & Snack” brindará el 
servicio (12:00 pm a 1:00 pm y de 1:00 pm a 2:00 pm) y se conoció la necesidad de los 
gerentes de conseguir comida balanceada para sus trabajadores, lo que va de acuerdo con la 
propuesta de la empresa, que incorporará a un nutricionista para guiar la preparación de los 
menús hacia una más nutritiva, balanceada y saludable. 
Así mismo, por la necesidad de las constructoras de trabajar con empresas que cumplan con 
los estándares de calidad, por ello, Alimentos & Snack se enfocará en cumplir con las 
indicaciones de DIGESA, Ley 26842- Ley general de la salud, con el objetivo de incrementar 
la confianza en los clientes sobre una alimentación en condiciones más saludables. 
Además, se conoció que las constructoras exigen a los concesionarios mantener una 
propuesta orientada a la limpieza, la variedad, la nutrición y puntualidad, las cuales definen 
su contratación. Al respecto, estas características serán cumplidas por Alimentos & Snack y 
organizará todo el equipo de trabajo para lograrlo. 
Así mismo, Alimentos & Snack contratará el seguro SCTR para que su personal ingrese a la 
obra, además su personal contará con el carnet de sanidad y entregará implementos de 
seguridad para que sus empleados ingresar sin problemas. El contrato que se firmará con las 
empresas (clientes) será por el tiempo de 1 año, fijando un precio de 8.50 soles por una 
unidad de menú, que es el precio estándar que manejan estas empresas. 
De esta manera, se pretende atender en una primera etapa a las constructoras y plantas 
industriales ubicadas en lugares distantes de Lurín, para luego llegar a más empresas de Lima 
Sur en mediano plazo y a futuro llegar a todo el departamento de Lima. 
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5 PLAN DE MARKETING 
5.1 Planteamiento de objetivos de marketing 
Tabla 27 
Objetivos de marketing 
Objetivos 
Estratégicos 
Objetivos de Marketing 
3 2 1 
1. Mantener los 
niveles altos de 
satisfacción del 
cliente. 
Lograr un 95% de nivel 
de calidad de servicio en 
el  tercer año, medido a 
través de encuestas y 
entrevistas de 
satisfacción del servicio 
cada tres meses 
Lograr un 90% de nivel 
de calidad de servicio en 
el  segundo año, medido 
a través de encuestas y 
entrevistas de 
satisfacción del servicio 
cada tres meses 
Lograr un 90% de nivel 
de calidad de servicio en 
el primer año, medido a 
través de encuestas y 
entrevistas de 
satisfacción del servicio 
cada tres meses. 
2. Incrementar la 
cantidad de 
clientes 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Obtener contratos 
anuales por 375 
comensales en el tercer 
año para aumentar la 
demanda de menús. 
 
Obtener contratos 
anuales por 250 
comensales en el 
segundo año para 
aumentar la demanda de 
menús. 
 
Obtener contratos 
anuales por 200 
comensales para 
aumentar la demanda de 
menús. 
 
Aumentar las ventas en 
50% en el tercer año  
para incrementar los 
ingresos de la empresa. 
Aumentar las ventas en 
25% en el segundo año 
para incrementar los 
ingresos de la empresa. 
Lograr la venta  57600 
unidades de menús en el 
primer año para generar 
ingresos para empresa. 
Destinar para el 
presupuesto de 
marketing el 3% de la 
venta anual en el tercer 
año para captar la mayor 
cantidad de clientes 
potenciales e 
incrementar los ingresos 
de la empresa.  
Destinar para el 
presupuesto de 
marketing el 4% de la 
venta anual en el 
segundo año para captar 
la mayor cantidad de 
clientes potenciales e 
incrementar los ingresos 
de la empresa.  
Destinar para el 
presupuesto de 
marketing el 5.5% de la 
venta anual en el primer 
año, para captar de 
clientes potenciales y 
concretar las ventas. 
 
Fuente: Elaboración propia 
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5.2  Mercado objetivo 
5.2.1 Tamaño de mercado total 
Para la proyección del tamaño de mercado total, se utilizó la información interna que  
facilitaron respecto a los proyectos que tienen planificado desarrollar en el periodo 2019 al 
2022, las empresas constructoras Fase Dos SAC, Proyecta Ingenieros Civiles SAC, 
Concremax SAC y la planta procesadora Catalina SAC que elabora los productos Naturale. 
En este sentido, la cantidad de trabajadores que contrataran las empresas para los proyectos 
son los siguientes: 
 Fase Dos SAC, requerirá 2050 trabajadores en total. Teniendo 250 trabajadores para 
los proyectos de Macropolis en Lurín, 1800 trabajadores para los proyectos Sector 
62, Chutana e Indupack a desarrollarse en Chilca, ya que en promedio se destina 600 
trabajadores para cada proyecto. 
 Proyecta Ingenieros Civiles SAC requerirá 80 ingenieros para los proyectos de 
Macropolis en Lurín, Sector 62, Chutana e Indupack en Chilca, de acuerdo, a su 
planificación se destina 20 ingenieros para el control de calidad de cada proyecto. 
 Concremax SAC requerirá 160 trabajadores en total para la cantera de Lurín y para 
el  proyecto nuevo a desarrollarse en Cañete.  
 Planta procesadora Catalina SAC tiene 30 trabajadores que elabora los productos 
Naturale ubicado en la parque industrial de Macropolis  
Entonces, la cantidad total de trabajadores que son potenciales consumidores de menús  
representan un tamaño de mercado total de 2320 comensales.  
Cabe indicar, que los datos mencionados se sustentan en la entrevista realizado a Percy 
Escajadillo, Administrador de la empresa Fase Dos SAC; Ariana Chalco Grande, 
Administrador de Concremax SAC y Carlos Gagliardo, Gerente General de la empresa 
Procesadora Catalina SAC. 
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Figura 17. Tamaño de mercado total 
 
5.2.2 Tamaño de mercado disponible 
Para la estimación del tamaño de mercado disponible se considera el proyecto de Macropolis 
de Lurín que se desarrollará del 2019 al 2020, para lo cual, la empresa Fase Dos SAC tiene 
contratado 250 trabajadores, la empresa Proyecta Ingenieros Civiles SAC tiene 20 ingenieros 
de calidad trabajando en este proyecto y la procesadora Catalina SAC ubicado en Lurín  
cuenta con 30 trabajadores estables para la producción de los productos Naturale. 
Por consiguiente, la cantidad total de trabajadores de estas tres empresas, representan el 
tamaño de mercado disponible, que son 300 comensales.  
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Figura 18. Tamaño de mercado disponible 
 
5.2.3 Tamaño de mercado objetivo 
Se tiene como tamaño de mercado disponible 300 comensales, lo cual, se procede a filtrar 
con los resultados de la encuesta realizado a los consumidores. En este sentido, el 83.9% de 
los trabajadores que participaron en la encuesta están dispuestos a pagar 8.50 soles por la 
unidad de menú, y el 83.9% prefieren comida nutritiva y saludable. 
Por ello, el tamaño de mercado objetivo sería: ((83.9%*(83.9% * 300))= 211 comensales. 
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Figura 19. Tamaño de mercado operativo 
 
5.2.4 Potencial de crecimiento del mercado 
Los gerentes de la empresa Fase Dos SAC y Proyecta Ingenieros SAC indicaron en el 
periodo de 2020 al 2022 tienen proyectos de construcción en los parques industriales de 
Macropolis en Lurín, Sector 62, Chutana e Indupark en Chilca. En este sentido, esperan 
lograr un crecimiento en obras de construcción de 25% para el 2020, 50% para el 2021 y 
75% para el 2022. Por tal motivo, tienen planificado contratar en promedio de 250 a 600 
trabajadores para cada proyecto.  
5.3 Estrategias de marketing 
5.3.1 Segmentación 
La empresa aplica la estrategia de segmentación “selectiva” porque está orientada en atender 
un nicho de mercado con necesidades específicas en relación a los beneficios que le genera 
el producto y servicio.  
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Tabla 28 
Segmentación por características y beneficios 
1° Segmentación por características  2° Segmentación por beneficios 
Geográfica.- Distritos de Lurín, Chilca y la 
provincia de Cañete del departamento de 
Lima. 
Demográfica.-Varones y mujeres de 18 a 50 
años de todo los NSE que trabajan en empresas 
de construcción, con ingreso mensual de 
 2,240 soles para el cargo operario,  
1,800 soles para el cargo operario oficial y 
1,620 soles para el cargo de obrero 
(Conafovicer, 2018). Además, ingenieros de 
control de calidad que perciben en promedio 
un ingreso mensual de 3,900 soles 
(Publimetro, 2018). 
 
Calidad de la comida.- Preparado de 
acuerdo a un plan nutricional avalado por 
un nutricionista para que el menú sea 
nutritivo, balanceado y saludable. 
Oportunidad de acceso.- El menú se 
entrega puntual en el centro de trabajo del 
consumidor final en la hora de refrigerio a 
un precio accesible de 8.50 soles. 
Envase ecológico.- Son reutilizables y 
reciclables para promover la 
responsabilidad medio ambiental de la 
empresa constructora, planta industrial y 
otras. 
Fuente: Elaboración propia 
Tabla 29 
Perfil del segmento consumidor 
Perfil del segmento consumidor 
Son hombres y mujeres de 18 a 50 años de todo los NSE que laboran como ingenieros de 
control de calidad, operarios oficiales y obreros en proyectos de construcción y planta 
industrial en el distrito de Lurín, Chilca y la provincia de Cañete del departamento de Lima, 
que perciben en promedio un sueldo mensual de 1,620 a 3,900 soles. Además, prefieren 
consumir menús que sean nutritivos y saludables, desean almorzar en un concesionario dentro 
de su centro de trabajo para evitar pérdida de tiempo buscando en la calle menú porque 
valoran el tiempo de su refrigerio y valoran que su empleador asuma el pago de 8.50 soles 
por un menú para su almuerzo. 
Fuente: Elaboración propia 
 
58 
 
5.3.2 Posicionamiento 
Tabla 30 
Estrategia de Posicionamiento 
Estrategia Propuesta de valor Slogan 
Precio y calidad Producto: Nutritivo, balanceado, saludable 
y ecológico. 
Servicio: Garantía de limpieza, calidad y 
entrega puntual. 
“La comida nutritiva 
en tus manos.” 
Fuente: Elaboración propia 
5.4 Desarrollo y estrategia del marketing mix 
Tabla 31 
Estrategia del marketing mix 
4P de marketing mix Objetivo Estrategia 
Producto Preparar menús y ofrecer servicios con 
un valor diferencial percibido por el 
consumidor final 
 Diferenciación del 
producto y servicio. 
Precio Introducir el producto con un precio alto 
en el segmento de mercado.  
Descreme 
Plaza Distribuir directo el menú al consumidor  
final que trabajan en construcción y 
planta industrial  en Lurín y zonas 
aledañas. 
Selectiva 
Promoción Llegar al consumidor final a través de los 
clientes corporativos. 
Mix (Push y Pull): 
- Venta personal 
- Promoción y ventas 
- Relaciones públicas 
- Marketing directo 
Fuente: Elaboración propia 
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5.4.1 Estrategia de producto y servicio 
Tabla 32 
Estrategia de producto y servicio 
Estrategia Beneficios para el consumidor 
Diferenciación 
del producto 
 Diseño de carta de menú con valor nutricional y saludable avalado 
por un nutricionista. 
 Garantía de limpieza y calidad del menú porque se cuenta con 
carnet de sanidad y certificado Digesa de buena práctica e 
higienes. 
 Menú preparado con plan nutricional de 2200 kcal. para 
trabajadores de construcción. 
 Menú preparado con plan nutricional de 1800 kcal. para 
trabajadores de planta y otros. 
 Envases retornables y reciclables para cuidar el medio ambiente 
de  las zonas donde se trabajará. 
Diferenciación 
de servicio 
 Servicio de concesionario formal. 
 Entrega puntual del menú caliente en el centro laboral del 
consumidor.  
 Garantía de limpieza y orden en las instalaciones del cliente 
corporativo porque se recoge el mismo día, los envases y desecho 
orgánicos.  
 Se cuenta con el seguro contra todo riesgo SCTR, implementos de 
seguridad como cascos, polos manga larga, pantalones, botas con 
punta de acero para ingresar a los proyectos de construcción y 
planta industrial.  
Fuente: Elaboración propia 
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5.4.2 Diseño de producto 
Logotipo 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Marca: Se busca una fácil recordación y relación de la marca con el producto. 
Isotipo: Con la gráfica se busca comunicar que la comida contiene ingredientes naturales 
y nutritivos, y la elaboración es artesanal.  
Colores amarillo y verde: Comunica que el consumo del producto genera energía y salud.
Forma ondulada y dinámica: Se busca transmitir calidez con un trato amigable desde el 
primer contacto con el cliente. 
Slogan: Posicionarse en el cliente generando una experiencia de bienestar y satisfacción. 
 
Figura 20. Logotipo de Alimentos & Snack 
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Plan de alimentación 
 
Figura 21. Plan de alimentación 
 
 
Figura 22. Porcentaje de proteínas para los trabajadores de construcción 
DIA DE LA SEMANA LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO
Entrada CAZUELA DE RES SOPA DE MORON  SOPA DE VERDURAS
CHUPE DE 
PESCADO  PAPA A LA HUANCAINA HUEVO A LA RUSA
PALTA RELLENA
ENSALADA DE 
VERDURAS C/ POLLO  ENSALADA DE POLLO 
ENSALADA 
VICTORIANA ENSALADA DELICIA  ENSALADA DEL CAMPO
Segundo 
POLLO AL 
ORÉGANO C/ 
LENTEJAS
SECO DE RES C/ 
FREJOLES 
ADOBO DE CERDO 
CON CAMOTE 
SUDADO DE 
PESCADO  ARROZ CON POLLO 
POLLO A LA PARRILA C/PAPA 
DORADA
Postre MANDARINA NARANJA
MANDARINA CON 
UVA SANDIA PICADA PAPAYA PICADA PIÑA PICADA
Refresco LIMONADA HIERBA LUISA LIMONADA CARAMBOLA  CHICHA MORADA AGUA DE PIÑA
GRAMOS CALORIAS % DE ADECUACIÓN
ENERGIA 950 108
CARBOHIDRATOS 138 520 107
PROTEINAS 48 192 109
GRASAS 23.6 213 97
GRAMOS CALORIAS % DE ADECUACIÓN
ENERGÍA 680 108
CARBOHIDRATOS 84.5 338 98 ELABORADO POR                  :BRENDA GÓMEZ DE LAMA
PROTEINAS 33.5 134 106 NUTRICIONISTA
GRASAS 19 171 108 CNP 6512
PROGRAMACIÓN SEMANAL DE MENÚS
VALOR NUTRICIONAL PARA  TRABAJADORE DE CONSTRUCTORAS
VALOR NUTRICIONAL PARA TRABAJADORES DE PLANTA INDUSTRIAL Y OTROS
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Figura 23. Porcentaje de proteínas para los trabajadores de planta industrial 
 
Envases para el menú Descripción : 
 La empresa “Alimentos & Snack” como parte de 
su política de responsabilidad social corporativa 
dentro de su proceso operativo tiene la finalidad 
de contribuir con el cuidado medio ambiental. Por 
ello, utiliza envases retornables y reciclables para 
la distribución de sus productos, tales como: 
cubiertos de aluminio, platos y botellas de plástico 
PVC, servilleta de material reciclado y bolsas 
reutilizables.  
 
Figura 24. Envases para el menú 
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Presentación del producto 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Descripción: 
La propuesta de menú “Alimentos y Snack” consta de: 
1 unidad de entrada o sopa +1 unidad de segundo + 1 unidad de postre (fruta o gelatina) + 
1 unidad de refresco con zumo de fruta. 
 
Figura 25. Presentación del producto 
 
Embalaje del producto Descripción: 
 Los productos se transportan en un embalaje con 
sistema para preservación de alimentos con la finalidad 
que la comida llegue al consumidor en óptimas 
condiciones de temperatura manteniendo su buen sabor 
y valor nutricional para el consumo inmediato.    
 
Figura 26. Embalaje del producto 
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5.4.3 Estrategia de precios (Análisis de costos, precios de mercado) 
Tabla 33 
Estrategias de precios y análisis de costos  y precios de mercado 
Estrategia de precio “descreme” 
Alimentos & Snack busca cubrir las necesidades específicas de un segmento de mercado 
“empresas constructoras y plantas industriales”, para lo cual, cuenta con productos y 
servicios que tienen valor añadido que lo diferencian de la competencia, por ello, ingresará 
al mercado con un precio alto. 
 
Análisis de costo unitario 
Con la finalidad de obtener ingredientes frescos a un precio accesible se contará 
principalmente con proveedores del mercado mayorista de Unicachi Sur de Villa El 
Salvador. Por tal motivo, el costo unitario del menú es 3.54 soles, de acuerdo, al análisis del 
costo de ingrediente e insumos, mano de obra directa y costo indirecto. 
 
Análisis del precio de mercado 
Los concesionarios informarles en Lurín venden el menú en 7.00 soles. 
 
Fijación del precio de menú Alimentos y Snack 
Producto Costo unitario Margen 
103% 
Valor 
venta 
Igv. 18% Precio de venta
Unidad de 
menú 
S/. 3.54 
 
S/. 3.65 S/. 7.20 S/. 1.30 S/. 8.50 
Fuente: Elaboración propia 
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5.4.4 Estrategia comunicacional 
Tabla 34 
Estrategia comunicacional 
Estrategia Push Estrategia Pull 
Segmento cliente corporativo: Empresa 
de construcción y planta industrial. 
Segmento consumidor final: Trabajadores 
de construcción y planta industrial. 
Acciones de marketing 
Venta personal: El equipo de ventas 
captará a los clientes mediante llamadas por 
teléfono y carta de presentación para 
concretar reuniones, cerrar la venta para 
llegar al consumidor final.  
Promoción y ventas.- En coordinación con 
el cliente corporativo se realizará 
degustación del menú con el consumidor 
final para fidelizar a los clientes. 
Relaciones públicas: Se participará en los 
eventos de Capeco y la Cámara de 
Comercio de Lima para lograr contacto con 
los gerentes de proyectos de construcción. 
Marketing Directo: Se desarrollará 
publicidad en Facebook comunicando los 
beneficios del producto y servicios 
dirigidos al consumidor final para 
posicionar el producto y la marca. 
Fuente: Elaboración propia 
5.4.5 Estrategia de distribución 
Tabla 35 
Estrategia de distribución 
Estrategia de distribución “selectiva” 
Al iniciar el negocio la empresa se enfocará en atender un nicho de mercado “trabajadores 
de construcción y planta industrial” que prefieren menús nutritivos y saludables con 
entrega puntual en su centro de trabajo ubicado en Lurín y Chilca.  
Fuente: Elaboración propia 
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 Canal directo de distribución 
 
Figura 27. Canal directo de distribución 
 
5.5 Plan de ventas y proyecciones de la demanda 
El plan de ventas y proyecciones de la demanda se elabora en base a los objetivos de 
marketing que están alineados a los objetivos estratégicos del área comercial.  
Tabla 36 
Objetivos de marketing relacionados con las ventas 
 
Fuente: Elaboración propia 
También, se considera que la frecuencia de consumo de menú es 6 veces a la semana, ya que 
los comensales laboran de lunes a sábado, además, la cantidad de trabajadores para cada 
proyecto son fijos y estables, por ello, la demanda mensual no es estacional. Y el precio 
unitario del menú  es 8.50 soles incluido Igv. 
 
 
 
 
 
 
Fabricante: Empresa 
Alimentos & Snacks 
Consumidor final: 
trabajadores de 
construcción y planta 
industrial en Lurín.
Año 1 Año 2 Año 3
200                250               375                    
57,600           
Aumentar el % en las ventas anuales 25% 50%
Objetivos de marketing
Cantidad 
Lograr la venta de 57,600 unidades de menús en el primer año 
Obtener contratros anuales de cantidades fijas de comensales
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Tabla 37 
Proyección de la demanda y venta anual del año 1 al año 3 
 
Fuente: Elaboración propia 
Por lo tanto, en la siguiente tabla se detallan los ingresos anuales obtenidos por las ventas 
del primer al tercer año: 
Tabla 38 
Ingreso anual obtenidos por las ventas del año 1 al año 3 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
Producto
Frecuencia de consumo 
semanal
Cantidad de 
comensales 
diario
Demanda 
mensual 
Demanda 
Anual
Precio unitario 
S/. Venta anual  S/.
Menú 6 200 4,800           57,600           8.50S/.          489,600S/.         
Total 200 4,800           57,600           489,600S/.         
Producto
Frecuencia de consumo 
semanal
Cantidad de 
comensales 
diario
Demanda 
mensual 
Demanda 
Anual
Precio unitario 
S/. Venta anual S/.
Menú 6 250 6,000           72,000           8.50S/.          612,000S/.         
Total 250 6,000           72,000           612,000S/.         
Producto
Frecuencia de consumo 
semanal
Cantidad de 
comensales 
diario
Demanda 
mensual 
Demanda 
Anual
Precio unitario 
S/. Venta anual S/.
Menú 6 375 9,000           108,000         8.50S/.          918,000S/.         
Total 375 9,000           108,000         918,000S/.         
Proyección de la demanda y venta anual para el año 1
Proyección de la demanda y venta anual para el año 2
Proyección de la demanda y venta anual para el año 3
Ingresos por ventas (S/.) Año 1 Año 2 Año 3
Total ingresos sin IGV 414,915S/. 518,644S/.   777,966S/.     
IGV 18% 74,685S/.   93,356S/.     140,034S/.     
Total de ingresos con IGV 489,600S/. 612,000S/.   918,000S/.     
Total de ingresos incluido Igv. del año 1 al año 3 2,019,600S/.   
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5.6 Presupuesto de marketing 
Para los gastos de marketing, como objetivo de marketing se determina destinar el 5.5% de la venta anual para los gastos del primer año, el 4% 
para los gastos del segundo año y el 3% para el tercer año. 
Tabla 39 
Presupuesto de marketing del año 1 al año 3 
 
Fuente: Elaboración propia
Estrategías de marketing Acciones de MKT Participación
de gasto (%)
Año 1 Año 2 Año 3
Gasto mensual 
promedio año 1
Asesoria de nutricionista 10% 2,693S/.       2,448S/.        2,754S/.        224S/.                
Brochure y materia 
audivisual
12% 3,231S/.        S/.       2,938 3,305S/.        269S/.                
Pasaje para visitas 5% 1,346S/.       1,224S/.        1,377S/.        112S/.                
Uniformes 5% 1,346S/.       1,224S/.        1,377S/.        112S/.                
Promoción y ventas Degustación de menús 18% 4,847S/.       4,406S/.        4,957S/.        404S/.                
Relaciones públicas Eventos Capeco y CCL 25% 6,732S/.       6,120S/.        6,885S/.        561S/.                
Marketing directo Facebook 25% 6,732S/.       6,120S/.        6,885S/.        561S/.                
100% 26,928S/.     24,480S/.      27,540S/.      2,244S/.             Gasto total 
Venta Personal
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6 PLAN DE OPERACIONES 
6.1 Políticas Operacionales 
6.1.1 Calidad 
Tabla 40 
Política de compra de ingredientes y  política de preparación de menú 
Política de compra de ingredientes 
 Los ingredientes perecibles se compran según la cantidad de pedidos de menús 
semanal considerando una merma de 5%, y el mismo día de la compra, se lava y 
se procede a refrigerarlos en el almacén. 
 Los ingredientes e insumos no perecibles se compran según la cantidad de pedidos 
de menús quincenal, con una merma de 5% y el mismo día se almacena. 
Política de preparación del menú 
 Se contratará a un nutricionista para que elabore el plan de alimentación con valor 
nutricional de los menús de forma mensual. 
 El personal que se encarga de la preparación de los menús debe contar con carnet 
de sanidad y antes de ingresar a la cocina debe estar debidamente uniformado con 
chaqueta, mandil, gorro, botas y guantes. 
 Para garantizar la limpieza y calidad del menú se contará con la certificación 
sanitaria PGH (Principios Generales de Higiene) supervisado por Digesa y emitida 
por la municipalidad de Lurín, sustentado con la capacitación del personal en los 
programas de Buenas Prácticas de Manipulación y los programas de Higiene y 
Saneamiento. 
 El control de calidad del menú se realiza según las especificaciones de la ficha 
técnica, plan de alimentación y manual de procesos.  
 Los menús deben estar listos para el envasado a las 10:00 am para iniciar con la 
distribución a 11:00 am ya que el horario de refrigerio del personal operativo es de 
12:00 pm a 1:00 pm y del personal administrativo de 1:00 pm a 2:00 pm. 
 El menú consta de sopa ó entrada, segundo, refresco y postres, los cuales, deben 
estar envasados en sus respectivos envases de manera organizada, contabilizados 
y puesto en la bolsa térmica para mantenerlo en temperatura. 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 41 
Política de atención al cliente y política de compras y pagos 
Política de atención al cliente 
 Al cliente corporativo se enviará de forma mensual la carta de menú junto con el 
plan nutricional para el pedido mensual. 
 El personal que distribuye los menús deberán estar a las 11:40 am en la planta 
industrial u obra de construcción, además, debidamente uniformado con casco, 
polo manga larga, pantalón, botas con punta de acero para ingresar a las 
instalaciones y empezar a repartir los menús a las 12:00 pm al personal operativo, 
después, a la 1:00 pm al personal administrativo. 
 Al terminar el refrigerio, a las 2:00 pm se procede con el recojo de los envases 
retornables, reciclables y desechos orgánicos, y se deja limpio el área del comedor 
del cliente corporativo. 
 Si un comensal se queja acerca de la calidad del menú que no cumple con las 
características ofrecidas, no se cobra el valor de menú, además, se envía una 
amonestación al jefe de cocina. 
 
Política de pagos 
 La compra de ingredientes perecibles y no perecibles, utensilios y activos se realiza 
mediante una orden de requerimiento dirigido al gerente de administración quien 
autoriza la adquisición del bien que debe estar sustentado con una factura. 
 Se firmará un contrato anual de pedidos con el cliente corporativo y la forma de 
pago es con crédito a 15 días, mediante transferencia o depósito a la cuenta 
corriente de Alimentos & Snack. 
 Por la venta de los menús se emitirá factura electrónica y se enviará por correo al 
cliente corporativo “constructoras, plantas industriales y otras empresas”. 
 
Elaboración propia 
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6.1.2 Procesos 
Los procesos importantes para la empresa son: logística, preparación de los menús y la 
distribución de los mismos. 
 
Figura 28. Proceso de logística  
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Figura 29. Proceso de preparación de menús 
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Figura 30. Proceso de distribución de menús 
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6.1.3 Planificación 
Tabla 42 
Política de planificación  
Planificación 
 La empresa realizará capacitación acerca de estrategias comerciales y calidad de 
atención al cliente, una vez al año, en el mes de octubre. 
 Los gerentes y jefes se reunirán una vez al año en el mes de noviembre  
 La empresa dos veces al año desarrollará talleres motivacionales y de trabajo en 
equipo con la participación de todos sus colaboradores. 
 La empresa cada seis meses enviará a sus operarios de cocina para que se capaciten 
en la municipalidad del Lurín en los programas de Buenas Prácticas de 
Manipulación y los programas de Higiene y Saneamiento. 
 
Elaboración propia 
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6.1.4 Inventarios 
La empresa realizará a diario la preparación de los menús. Por tal motivo, solo cuenta con 
inventario semanal de ingredientes perecibles, inventario quincenal de ingredientes no 
perecibles, materiales e insumos de limpieza. 
A continuación, se detallan los inventarios en unidades y valor monetario: 
Tabla 43 
Inventario semanal de ingredientes perecibles 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Año 1
1200 1500 2250
5% 5% 5%
Inventario semanal de ingredientes perecibles
Componentes 
del menú 
Ingredientes Cantid.
unidad/ 
medida
Costo
Ingredientes 
para 1 
unidad de 
menú
Inventario 
en unidad 
de medida
Inventario 
valor 
monetario
(S/.)
Inventario 
en unidad 
de medida
Inventario 
en  valor 
monetario
(S/.)
Inventario 
en unidad 
de medida
Inventario 
en  valor 
monetario
(S/.)
Apio 1 unidad 0.30S/.   1/8 158           47S/.      197          59S/.     295          89S/.      
Poro 1 unidad 0.40S/.   1/8 158           63S/.      197          79S/.     295          118S/.    
Lechuga 1 unidad 0.50S/.   1/10 126           63S/.      158          79S/.     236          118S/.    
Limon 1 kilogramo 1.00S/.   0.020          25             25S/.      32            32S/.     47            47S/.      
Zapallo 1 kilogramo 1.00S/.   0.030          38             38S/.      47            47S/.     71            71S/.      
Zanahoria 1 kilogramo 1.00S/.   0.030          38             38S/.      47            47S/.     71            71S/.      
Tomate 1 kilogramo 1.20S/.   0.020          25             30S/.      32            38S/.     47            57S/.      
Queso 1 kilogramo 6.50S/.   0.020          25             164S/.    32            205S/.   47            307S/.    
Palta 1 kilogramo 2.50S/.   0.030          38             95S/.      47            118S/.   71            177S/.    
Papa 1 kilogramo 1.00S/.   0.050          63             63S/.      79            79S/.     118          118S/.    
Pollo, res y pescado 1 kilogramo 3.00S/.   0.030          38             113S/.    47            142S/.   71            213S/.    
Hierbas aromáticas 1 atado 1.00S/.   1/80 16             16S/.      20            20S/.     30            30S/.      
Cebolla 1 kilogramo 1.00S/.   0.015          19             19S/.      24            24S/.     35            35S/.      
Ajo 1 kilogramo 4.00S/.   0.010          13             50S/.      16            63S/.     24            95S/.      
Segundo Tomate 1 kilogramo 1.80S/.   0.010          13             23S/.      16            28S/.     24            43S/.      
Culantro 1 atado 0.80S/.   1/50 25             20S/.      32            25S/.     47            38S/.      
Aji panca y mirasol 1 kilogramo 4.00S/.   0.010          13             50S/.      16            63S/.     24            95S/.      
Papa, camote 1 kilogramo 1.50S/.   0.075          95             142S/.    118          177S/.   177          266S/.    
Pescado y pollo 1 kilogramo 5.00S/.   0.100          126           630S/.    158          788S/.   236          1,181S/. 
Frutas de estación 1 kilogramo 1.50S/.   0.100          126           189S/.    158          236S/.   236          354S/.    
Limón 1 kilogramo 1.50S/.   0.030          38             57S/.      47            71S/.     71            106S/.    
Maíz morado 1 litro 1.40S/.   0.010          13             18S/.      16            22S/.     24            33S/.      
Hierbas aromáticas 1 atado 1.00S/.   1/50 25             25S/.      32            32S/.     47            47S/.      
Inversión semanal en inventario de ingredientes perecibles 1,978S/. 2,472S/. 3,708S/. 
En el año 3
Año 3Año 2
En el año 1 En el año 2
Entrada 
(Sopas o 
ensalada)
Postre y 
refresco
Periodos del proyecto:
Producción de menú / semanal:
Merma de ingredientes 5% /semanal :
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Tabla 44 
Inventario quincenal de ingredientes no perecibles 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Año 1
2400 3000 4500
5% 5% 5%
Inventario quincenal de ingredientes perecibles
Componentes 
del menú 
Ingredientes Cantid.
unidad/ 
medida
Costo
Ingredientes 
para 1 
unidad de 
menú
Inventario 
en unidad 
de medida
Inventario 
valor 
monetario
(S/.)
Inventario 
en unidad 
de medida
Inventario 
en  valor 
monetario
(S/.)
Inventario 
en unidad 
de medida
Inventario 
en  valor 
monetario
(S/.)
Arroz / morón 1 kilogramo 2.00S/. 0.030          76             151S/.    95            189S/.   142          284S/.    
Huevo 1 kilogramo 3.50S/. 0.020          50             176S/.    63            221S/.   95            331S/.    
Sal 1 kilogramo 0.70S/. 0.010          25             18S/.      32            22S/.     47            33S/.      
Aceite 1 litro 4.50S/. 0.015          38             170S/.    47            213S/.   71            319S/.    
Sillao y vinagre 1 litro 2.00S/. 0.010          25             50S/.      32            63S/.     47            95S/.      
Segundo Menestras 1 kilogramo 2.50S/. 0.030          76             189S/.    95            236S/.   142          354S/.    
Arroz 1 kilogramo 2.50S/. 0.045          113           284S/.    142          354S/.   213          532S/.    
Sal 1 kilogramo 0.70S/. 0.010          25             18S/.      32            22S/.     47            33S/.      
Condimentos 1 kilogramo 3.00S/. 0.005          13             38S/.      16            47S/.     24            71S/.      
Azúcar 1 kilogramo 1.80S/. 0.025          63             113S/.    79            142S/.   118          213S/.    
Canela, clavo de olor 1 kilogramo 3.00S/. 0.005          13             38S/.      16            47S/.     24            71S/.      
Inversión quincenal en inventario de ingredientes no perecibles 1,245S/. 1,556S/. 2,334S/. 
Postre y 
refresco
Periodos del proyecto: Año2 Año 3
Producción de menú / quincenal:
Entrada 
(Sopas o 
ensalada)
Merma de ingredientes 5% /quincenal:
En el año 1 En el año 2 En el año 3
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Tabla 45 
Inventario de materiales e insumos 
 
Fuente: Elaboración propia
Año 1
2400 3000 4500
5% 5% 5%
Inventario quincenal de insumos y materiales
Uso Insumo Cantid.
unidad/ 
medida
Costo
Insumo por   
1 unidad de 
menú
Inventario 
en unidad 
de medida
Inventario 
valor 
monetario
(S/.)
Inventario 
en unidad 
de medida
Inventario 
en  valor 
monetario
(S/.)
Inventario 
en unidad 
de medida
Inventario 
en  valor 
monetario
(S/.)
Detergente 1 kilogramo 3.00S/. 0.005          13             38S/.      16            47S/.     24            71S/.      
Lavajilla 1 kilogramo 4.00S/. 0.005          13             50S/.      16            63S/.     24            95S/.      
Jabón liquido 
antibacterias Uno 1
litro
4.00S/.  
0.005          13             50S/.      16            63S/.     24            95S/.      
Lejia 1 kilogramo 1.70S/.  0.005          13             21S/.      16            27S/.     24            40S/.      
Desinfectante ambiental 1 litro 2.00S/.  0.010          25             50S/.      32            63S/.     47            95S/.      
 Papel de higiénico 1 rollos 0.60S/.  1/25 101           60S/.      126          76S/.     189          113S/.    
Esponja verde 1 unidad 0.60S/.  1/50 50             30S/.      63            38S/.     95            57S/.      
Servilletas x 100 
unidades 1 unidad 0.80S/. 
1/50
50             40S/.      63            50S/.     95            76S/.      
Botellas descartables de 
250ml. 1
unidad
0.20S/.  
1                 
2,520        504S/.    3,150       630S/.   4,725       945S/.    
Bolsas térmicas, 
reutilizables, 
38x30x15cm (capacidad 
8 tappers) 1 unidad 0.60S/.  1/40 63             38S/.      79            47S/.     118          71S/.      
Gas combustible,45kg, 
Zeta Gas 1 kg 3.29S/.  0.010           25             83S/.      32            104S/.   47            155S/.    
Inversión quincenal en inventario no perecibles 966S/.    1,208S/. 1,812S/. 
Accesorio e 
insumos para 
el menú
En el año 1 En el año 2 En el año 3
Aseo personal 
y limpienza de 
los ambientes 
Periodos del proyecto: Año2 Año 3
Producción de menú / quincenal:
Merma de ingredientes 5% /quincenal:
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6.2 Diseño de Instalaciones 
6.2.1 Localización de las instalaciones 
La empresa realiza la evaluación de tres opciones de locales para el centro de operaciones 
de Alimentos & Snack  considerando como factores de evaluación que la ubicación sea cerca 
entre cliente y proveedor, el costo de alquiler sea competitivo y tamaño del local sea el 
espacio necesario. Por tal motivo, se tiene las siguientes opciones de localización: 
 
 
Figura 31. Opciones de localización de locales  
 
Cabe indicar, que los factores se califican con los siguientes criterios con su respectiva 
valoración: 
 
 
Figura 32. Criterio para evaluación de opciones de locales 
 
Después, de la calificación, el local que obtuvo mayor valoración ponderado individual 
(3.00) es el local “opción 3” que está ubicado en lote K25 3, urb. Industrial Las Praderas de 
Lurín en el distrito de Lurín de Lima Metropolitana. 
 
 
Factores
Ubicación
Urbanización La Estancia, 
Lurin (opción:1)
Antigua Panamericana Sur 
Km34,   Lurín (opción:2)
 Lote K25 3 Urbanización 
Industrial Las Praderas de Lurín, 
Lurin (opción:3)
Cercano al cliente Si Si Si
Cercano al proveedor No No No
Costo de alquiler S/.2,178 S/.2,800 S/.1,000
Tamaño del local 90m2 190m2 90m2
Opciones de localización
Sin importancia 1
Relevante 2
Importante 3
Muy importante 4
Criterios para valoración de factores 
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Figura 33. Valoración de las opciones de locales 
Por tal motivo, se elige alquilar este local porque su ubicación es cercano a los clientes, 
además, el tamaño de local es idóneo para la capacidad y distribución de las instalaciones 
requeridas y el costo del alquiler es más económica en comparación con las dos opciones de 
locales propuestas. 
  
Figura 34. Ubicación del local elegido en google map. Por Urbania 
 
6.2.2 Capacidad de las instalaciones 
De acuerdo, a la información acerca del “Cálculo de aforo, anexo 6” emitida por el Centro 
Nacional de Estimación, Prevención y Reducción del Riesgo de Desastres (CENEPRED, 
s.f.) refiere que se utilice las siguientes medidas para calcular la cantidad de aforo: 
 Para uso de área de cocina se calcula con 9.3m2 por persona. 
Factores peso Opción: 1 Opción: 2 Opción: 3 Opción: 1 Opción: 2 Opción: 3
Costo de alquiler 35% 2 1 4 0.7 0.4 1.4
Cercano al cliente 25% 4 2 4 1 0.5 1
Tamaño de local 20% 2 2 2 0.4 0.4 0.4
Cercano al proveedor 20% 1 1 1 0.2 0.2 0.2
100% 2.3 1.45 3
Valoración indvidual Valoración ponderado individualCalificación según criterio
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 Para uso de oficina administrativa se calcula con 9.5m2 por persona.  
Considerando, la información de CENEPRED se calcula la capacidad de aforo en un área 
de 90m2 que es el tamaño del local de Alimentos & Snack.  
 
 
Figura 35. Estimación de aforo de la capacidad instalada del local 
Según el cálculo, la capacidad instalada es para un aforo de siete personas, que es la 
capacidad requerida para las operaciones durante los tres años del proyecto porque al inicio 
del negocio se contará con 3 colaboradores en el área de cocina y almacén, y tres 
colaboradores en el área administrativa. Además, en el tercer año por el incremento de las 
ventas de menús se contratará 1 colaborador para el área de cocina y almacén. 
6.2.3 Distribución de las instalaciones 
La distribución por áreas de las instalaciones del centro de operaciones de Alimentos & 
Snack es la siguiente: 
 
 
Figura 36. Tamaño de la distribución de las instalaciones por áreas 
 
 
Divisiones del local
Medidas en  m2 de las 
divisiones del local
Medida del espacio    
en m2 por una persona
Capacidad de 
aforo 
(personas)
Área de Cocina y Almacén 39 9.3 4
Oficina Administrativa 28 9.5 3
7El local tiene una capacidad de aforo: 7 personas
Área Puesto/ cargo Medidas del área (m2) Tamaño total (m2)
Jefe de Cocina
Ayudantes de cocina y Auxiliar de Limpieza
Administrador
Coordinador de Venta y Marketing 28
Coordinador de Operación 
Pasadizo 1*16 16
Servicio Higiénico 4 * 1.75 7
90                        El tamaño total del local es 90m2
39                        Cocina y Almacén
Administración y 
Ventas
(4.5 * 4) + (12 * 1.75)
16 * 1.75
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Asimismo, en el siguiente croquis se grafica la distribución de las instalaciones: 
 
Figura 37. Croquis de la distribución de las instalaciones
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6.3 Especificaciones Técnicas del Producto  
 
 
Figura 38. Ficha técnica de una unidad de menú 
 
 
 
 
Cantidad : Una unidad de menú 
b).-  Capacidad de envase
600 ml de agua
1.- Menú al peso según plan de alimentación:
450 gr de sopa ó 200 gr de ensalada
450 gr de segundo 
100 gr de postre
Grasa: 23.6 gr
300 ml de agua
25 gr de verduras 1.- Menú al peso según plan de alimentación:
30 gr de cereales ó papa 400 gr de sopa ó 100gr de ensalada
45 gr de arroz 380 gr de segundo 
100 gr de postre
250 ml de litro de agua Grasa: 19 gr
Proteinas: 33.5 gr
Elaborado por : Brenda Goméz De Lama
5 gr de condimentos
Energía: 680 Kcal4.- Para postre:
1 unidad de fruta de 100gr Carbohidratos: 84.5 gr
Nutricionista / CNP: 6512
250 ml de refresco
250 ml de refresco
2.- Valor nutricional:
Energía: 950 Kcal
Carbohidratos: 138 gr
20 gr de papa c).-  Porción de menú para constructoras
1.- Para la sopa:                                     Para sopa ó ensalada: envase de 500 ml
50 gr de carne, pollo ó pescado
c).-  Porción de menú para planta industrial y otros
10 gr de sal
Ficha Técnica de menú
50 gr de verduras Para refresco: envase de 250 ml
25 gr de arroz o morón
3.-Para segundo:     
Precio: S/. 8.50
a).- Cantidad de ingrediente para la preparación
2.-  Para la ensalada:         
200 gr de verduras mínimo tres colores
50 gr de pollo ó atún
1 unidad de limón de 30gr
1/2 cucharadita de sal y condimentos
Para segundo: envase de 500 ml
5 gr de condimentos
5.- Para refresco:
Zumo de 1 unidad de fruta  de 100 gr
25 gr de azúcar
Proteinas: 48 gr
2.- Valor nutricional:
125 gr de carne, pollo ó pescado
10 gr de sal
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6.4 Mapa de Procesos y PERT 
El mapa de procesos de Alimentos & Snack es el siguiente: 
 
Figura 39. Mapa de procesos de Alimentos & Snack  
 
 Procesos claves de la empresa: Son 3 procesos importantes: 
 Procesos de venta y distribución de menús.- Se inicia con la captación de clientes 
corporativos, firma de contrato anual de pedidos de menús y culmina con entrega de 
los menús a los colaboradores de las empresas constructoras, planta industriales y 
otras. Cabe indicar, que estos procesos están a cargo del Coordinador de Operaciones 
y Coordinador de Venta y Marketing. 
 Proceso de adquisición de ingrediente e insumos.- Se inicia con la selección y 
calificación de los proveedores para la compra de ingredientes perecibles, no 
perecibles, insumos y materiales que se realiza cada siete días y quince días a cargo 
del Coordinador de Operaciones. 
PROCESOS DE SOPORTE
PROCESOS ESTRATÉGICOS
PROCESOS OPERATIVOS
1. Gestionar la logistica para la producción y distribución del menú.
2. Gestionar el control de calidad en el proceso de producción y distribución.
3. Gestionar la satisfación del cliente y consumidor.
4. Gestionar las campañas de  marketing
5. Gestionar el desempeño de los colaboradores.
Administración  
Recursos Humanos
ContabilidadN
E
C
E
SI
D
A
D
E
S
 D
E
L
C
L
IE
N
T
E
SA
T
IS
FA
C
C
IÓ
N
 D
E
L
 C
L
IE
N
T
E
Tecnología
Legal
Planeamiento 
estratégico
Investigación 
de mercado
Comunicación  
interna
Sistema de 
marca
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 Proceso de la preparación de menús.- Se realiza diario de lunes a sábado, de acuerdo 
a la programación del menú semanal, este proceso está a responsabilidad del Jefe de 
Cocina, quien solicita los ingredientes al encargado de almacén. Cabe aclarar, que 
antes de iniciar con el aderezo del menú, el Jefe de Cocina realiza un control de 
calidad a los ingredientes y coordina con sus ayudantes para la preparación de los 
componentes de los menús. Asimismo, antes de servir el menú, el Jefe de Cocina 
realiza un control de calidad al sabor de la comida. Finalmente, el Jefe de Cocina 
junto con sus ayudantes procede con la colocación de cada componente del menú en 
los envases correspondientes, y posterior conteo y entrega de los menús y menaje al 
encargado de la distribución. 
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 Diagrama de Pert 
Cabe indicar, que el diseño del diagrama PERT es para conocer cuantos días serán necesarios 
para desarrollar las actividades desde la idea negocio hasta lograr la primera venta. Por tal 
motivo, las actividades son las siguientes: 
 
Figura 40. Diagrama PERT  de la duración de las actividades hasta realizar la primera venta 
 
Según el diagrama PERT el tiempo de duración de las actividades desde la idea del negocio 
hasta lograr la primera venta de menús son 94 días hábiles. 
Figura 41. Descripción de actividades y tiempo esperado para el diagrama PERT 
 
Duración
94 días
A B C D
E
4 30 2 7
9
F
10
G
2
H I
J K
8 8
25 5
1 2 4
5
6
7
8 9
10 11
Inicio
Fin
3
Optimista Más Probable Pesimista Esperado
1 A Definir la idea de negocio Ninguna 3 4 5 4
2 B Elaborar el plan de negocio A 20 30 40 30
3 C Aportar el capital B 1 2 4 2
4 D Constituir la empresa C 5 7 10 7
5 E Registrar la marca en Indecopi C-D 7 9 11 9
6 F Alquilar el local C 5 10 14 10
7 G Tramitar el RUC E-D-F 1 2 3 2
8 H Instalación en el local F 5 8 10 8
9 I Compra de activos H 5 8 12 8
10 J Captación de clientes H-I 20 25 30 25
11 K Ingreso del primer pedido del cliente J 3 5 7 5
Actividad Descripción de la Actividad Predecesora
Tiempo en díasN° de 
actividad
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6.5 Planeamiento de la Producción 
6.5.1 Gestión de compras y stock 
Tabla 46 
Gestión de compras y stock 
Gestión de compras y stock 
 La gestión de compras se realiza con una orden de pedido autorizado por el Gerente 
de Administración.  
 El Asistente de Operaciones está a cargo de realizar la compra semanal de 
ingredientes perecibles y compra quincenal de los ingredientes no perecibles, 
insumos y materiales que intervienen en la producción del menú. 
 El Asistente de Operaciones realizará la compra de útiles de escritorio de forma 
trimestral. 
 Las compras de activos requeridos para las operaciones del primer año se 
comprarán en el año cero, y el incremento de activos debido al crecimiento de 
ventas se comprará en el mes de diciembre del año uno y año dos. 
 La empresa solo contará con stock de inventario semanal de ingredientes 
perecibles y stock quincenal de ingredientes e insumos no perecibles. 
Fuente: Elaboración propia 
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6.5.2 Gestión de la calidad 
Tabla 47 
Gestión de la calidad  
Gestión de la Calidad 
 El jefe y ayudante de cocina deberán utilizar la ficha técnica, el manual de procesos 
y plan de alimentación para la preparación y el control de calidad del menú diario. 
 Se considera 5% de merma para el requerimiento de orden de pedidos de 
ingredientes, insumos y materiales que intervienen en la producción del menú.   
 Para garantizar la calidad de los ingredientes, la carne se almacena en la 
congeladora, en cambio, las verduras y frutas se almacenan en la conservadora. 
 Alimentos & Snack garantiza a su cliente-consumidor que los menús están 
elaborados por profesionales de cocina que cuentan con Carnet de Sanidad y la 
certificación sanitaria PGH vigentes. 
 Alimentos & Snack garantiza a su cliente-consumidor, la entrega puntual del menú 
(12:00 pm) de lunes a sábado en el comedor del cliente.  
 Alimentos & Snack garantiza a su cliente-consumidor que el menú contiene el 
valor nutricional ofrecido, que ha sido elaborado por un Nutricionista colegiado. 
Fuente: Elaboración propia 
6.5.3 Gestión de los proveedores 
Tabla 48 
Gestión de proveedores 
Gestión de los proveedores 
 Alimentos & Snack; solo contratará proveedores que cuenten con N° RUC vigente, 
cuenta corriente o ahorro y que no se encuentre en Infocorp. 
 Antes de realizar un pedido al proveedor se solicitará mínimo tres cotizaciones y 
se calificará en función a las variables: precio competitivo, calidad y tiempo de 
entrega. 
Fuente: Elaboración propia 
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Figura 42. Proveedores de Alimentos & Snack  
 
 
 
Proveedor N° RUC Actividad/Giro Web site
Imdeq Perú S.A.C. 20554926381 Equipos para gastronomía http://imdeqperu.com
Importanciones Hiraoka S.A.C. 20100016681 Electrodomésticos https://www.hiraoka.com.pe
Sodimac Perú S.A. 20389230724 Menajes y accesorios de limpieza https://www.sodimac.com.pe/
Hipermercados Tottus S.A. 20508565934 Insumos de higiene y limpieza https://www.tottus.com.pe
Distribución Servicios y Asesoria S.A. 20109104125 Contenedores y papeleras http://www.disa.com.pe
Luz del Sur S.A.A. 20331898008 Servicio de luz https://www.luzdelsur.com.pe/
América Movil Perú S.A.C. 20467534026 Telefonía e internet https://claroplanes.pe
Zeta Gas Andino S.A. 20262254268 Gas combustible http://zetagas.com.pe
Inversiones Unicachi del Cono Sur S.A. 20503523150 Verduras, frutas, abarrotes, carne y pollo
Terminal Pesquero de Villa María de Triunfo 20507494871 Pescado y mariscos
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6.6 Inversión en activos fijos vinculados al proceso productivo. 
La empresa Alimentos & Snack requiere una inversión de 54,320 soles (sin incluir Igv.) para comprar los activos fijos vinculados a su proceso 
productivo. Además, se tiene un crédito fiscal de 9, 778 soles por las compras de activos fijos. 
Tabla 49 
Activos tangibles vinculados al proceso productivo 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Periodos
N°
Activos fijos Cantidad
Unidad/ 
medida
Precio 
unitario
Total con 
IGV
Total sin 
IGV
IGV
Vehículo
2 Camioneta minivan Suzuki o km 1 unidad 40,200S/.        S/. 40,200  S/. 34,068  S/.  6,132 
3 Otros equipos, muebles y enseres
4 Escritorios con cajones y sillas para oficina 3 unidad 485S/.             S/.   1,455  S/.   1,233  S/.     222 
5 Congelador/conservador CTVD-500, 460 litros 2 unidad 2,848S/.          S/.   5,695  S/.   4,826  S/.     869 
6 Mesa de acero de 90cm. 2 unidad 1,675S/.          S/.   3,350  S/.   2,839  S/.     511 
7 Cocina industrial de acero 4 hornillas 1 unidad 4,400S/.          S/.   4,400  S/.   3,729  S/.     671 
8 Olla de acero 200 litros 2 unidad 1,300S/.         S/.   2,600  S/.   2,203  S/.     397 
9 Olla de acero 100 litros 2 unidad 900S/.             S/.   1,800  S/.   1,525  S/.     275 
10 Campana extractora 1 unidad 3,200S/.         S/.   3,200  S/.   2,712  S/.     488 
11 Licuadora Miray de 2 litros 2 unidad 699S/.             S/.   1,398  S/.   1,185  S/.     213 
Inversión en activos fijos 64,098S/.  54,320S/.  9,778S/.   
AÑO 0
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De acuerdo,  al informe de la Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración 
Tributaria (SUNAT, 2006) indica que las tasas anuales máximas de depreciación y la vida 
útil de los activos fijos son los siguientes:  
 
Figura 43. Tasa de depreciación de activos tangibles. Por SUNAT
 
6.7 Estructura de costos de producción y gastos operativos. 
La estructura de costos de producción de Alimentos & Snack; está compuesto por: costo 
variable, costo de mano de obra (MOD) y costo indirecto que intervienen en la producción 
del menú. 
 Costos variables unitarios. - Corresponde a los ingredientes perecibles y no 
perecibles, además, insumos y materiales que intervienen para la producción de una 
unidad de menú.  
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Tabla 50 
Costo variable unitario (insumos y materiales) 
 
Fuente: Elaboración propia
Porcentaje de merma de insumos y materiales 5%
Detergente Sapolio de 10kg. 1 kilogramo 3.00S/.      0.005               0.02S/.          
Lavajilla Sapolio de 1kg. 1 kilogramo 4.00S/.      0.005               0.02S/.          
Jabón liquido antibacterias Uno 1 litro 4.00S/.       0.005               0.02S/.          
Lejia Sapolio, 5 litros 1 kilogramo 1.70S/.       0.005               0.01S/.          
Desinfectante Sapolio ambiental, 5 litros 1 litro 2.00S/.       0.010               0.02S/.          
Paquete Papel de higiénico Tottus x 32 
rollos 1
rollos
0.60S/.       
1/25
0.02S/.          
Esponja verde Tottus x 4 unidades 1 unidad 0.60S/.       1/50 0.01S/.          
Servilletas Tottus x 100 unidades 1 unidad 0.80S/.      1/50 0.02S/.          
Botellas descartables de 250ml. 1 unidad 0.20S/.       1                      0.25S/.          
Bolsas térmicas/reutilizables. 
38x30x15cm (capacidad 8 tappers) 1 unidad 0.60S/.       1/40 0.02S/.          
Gas combustible,45kg, Zeta Gas 1 kg 3.29S/.       0.010                0.03S/.          
0.43S/.          
Accesorio e 
insumos para el 
menú
Costo total de insumos y materiales para una unidad de menú
Aseo personal y 
limpienza de los 
ambientes 
Costo variable (insumos y materiales)
Uso Insumos y materiales
Costo de 
insumo  por 1 
unidad de 
menú
Unidad/ 
Medida
Costo
Cantidad de 
insumo por 1 
unidad de menú
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Tabla 51 
Costo variable unitario (ingredientes perecibles y no perecibles) 
 
Fuente: Elaboración propia 
Costo variable
Porcentaje de merma  de ingredientes perecibles y no perecibles 5%
Componentes 
del menú 
Ingredientes Cantid.
unidad/ 
medida
Costo
Cantidad de 
ingredientes 
para 1 unidad 
de menú
Costo de 
ingrediente 
para 1 unidad 
de menú
Apio 1 unidad 0.30S/.      1/8 0.04S/.          
Poro 1 unidad 0.40S/.      1/8 0.05S/.          
Lechuga 1 unidad 0.50S/.      1/10 0.05S/.          
Limón 1 kilogramo 1.00S/.      0.020               0.02S/.          
Zapallo 1 kilogramo 1.00S/.      0.030               0.03S/.          
Zanahoria 1 kilogramo 1.00S/.      0.030               0.03S/.          
Tomate 1 kilogramo 1.20S/.      0.020               0.03S/.          
Queso 1 kilogramo 6.50S/.      0.020               0.14S/.          
Palta 1 kilogramo 2.50S/.      0.030               0.08S/.          
Papa 1 kilogramo 1.00S/.      0.050               0.05S/.          
Pollo, res y pescado 1 kilogramo 3.00S/.      0.030               0.09S/.          
Hierbas aromáticas: Culantro y otros 1 atado 1.00S/.      1/80 0.01S/.          
Arroz / morón 1 kilogramo 2.00S/.      0.030               0.06S/.          
Huevo 1 kilogramo 3.50S/.      0.020               0.07S/.          
Sal 1 kilogramo 0.70S/.      0.010               0.01S/.          
Cebolla 1 kilogramo 1.00S/.      0.010               0.01S/.          
Ajo 1 kilogramo 4.00S/.      0.005               0.02S/.          
Tomate 1 kilogramo 1.80S/.      0.005               0.01S/.          
Culantro 1 atado 0.80S/.      1/50 0.02S/.          
Ají panca y mirasol 1 kilogramo 4.00S/.      0.005               0.02S/.          
Papa, camote 1 kilogramo 1.50S/.      0.075               0.12S/.          
Pescado y pollo 1 kilogramo 5.00S/.      0.120               0.63S/.          
Aceite 1 litro 4.50S/.      0.015               0.07S/.          
Sillao y vinagre 1 litro 2.00S/.      0.010               0.02S/.          
Menestras 1 kilogramo 2.50S/.      0.030               0.08S/.          
Arroz 1 kilogramo 2.50S/.      0.045               0.12S/.          
Sal 1 kilogramo 0.70S/.      0.010               0.01S/.          
Condimentos: Pimienta y otros 1 kilogramo 3.00S/.      0.005               0.02S/.          
Frutas de estación 1 kilogramo 1.50S/.      0.100               0.16S/.          
Limón 1 kilogramo 1.50S/.      0.020               0.05S/.          
Maíz morado 1 kilogramo 1.40S/.      0.010               0.01S/.          
Hierbas aromáticas: Hierba luisa y otros 1 atado 1.00S/.      1/50 0.02S/.          
Azúcar 1 kilogramo 1.80S/.      0.020               0.04S/.          
Canela, Clavo de olor 1 kilogramo 3.00S/.      0.005               0.02S/.          
2.21S/.          Costo variable para una unidad de menú
Postre y 
refresco
Sopa ó ensalada
Segundo
93 
 
 Costo de mano de obra (MOD).- Corresponde a la remuneración anual del personal que interviene directamente en la preparación de los 
menús. 
Tabla 52 
Costo de mano de obra 
 
Fuente: Elaboración propia 
 Costo indirecto.- Corresponde a los accesorios, utensilios y envases retornables que intervienen en la producción anual del menú. 
 
 
 
 
 
Costo Año 1 Año 2 Año 3
Remuneración de Jefe Cocina 1 mensual 1,700S/.       20,400S/.      20,808S/.     21,224S/.      
Remuneración de Ayudante de cocina I 1 mensual 1,200S/.       14,400S/.      14,688S/.     14,982S/.      
Remuneración de Ayudantes de cocina II 1 mensual 1,200S/.       14,400S/.     14,688S/.      
Remuneración deAyudante de cocina III 1 mensual 1,200S/.       14,400S/.      
Remuneración de Auxiliar de Limpieza (part time) 1 mensual 600S/.          7,200S/.        7,344S/.       7,491S/.        
Beneficios laborales 5 Anual 9,150S/.        12,470S/.     15,856.45S/. 
Costo MOD total anual 51,150S/.      69,710S/.     88,641S/.      
Costo MOD anual
Unidad/medidaCantidad
Costo de mano de obra directa( MOD)
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Tabla 53 
Costo indirecto 
 
Fuente: Elaboración propia 
 Estructura de costo de producción.- El costo unitario del menú es 3.54 soles. Por tal motivo, según la demanda anual, el costo de 
producción de menús es 203,856 soles en el primer año, es 254,820 soles en el segundo año y 382,230 soles para el tercer año. 
 
 
 
 
Costo indirecto Cantidad Unidad/medida Costo Año 1 Año 2 Año 3
Costo indirecto
Cuchillo tipo machete para carne, acero inoxidable 2 unidad 55S/.            110S/.           110S/.          110S/.           
Cuchillo Facusa para picar verduras y frutas 2 unidad 25S/.            50S/.             50S/.            75S/.             
Sarten  cacerola de acero 5 litros 1 unidad 254S/.          254S/.           
Microonda Miray HMM-134 1 unidad 160S/.          160S/.           
Tenedores Facusa, acero inoxidable 200 unidad 3.0S/.           593S/.           148S/.          371S/.           
Cucharas Facusa, acero inoxidable 200 unidad 3.0S/.           593S/.           148S/.          371S/.           
Cucharones Tramontina de acero inoxidable 4 unidad 33.9S/.         136S/.           
Bandejas y fuentes de acero inoxidable 6 unidad 42.4 254S/.           
Tapper de plástico Duraplast por 1/2 litro. 12x17x7cm 1 unidad 1.0S/.           200S/.           250S/.          375S/.           
Costo indirecto total anual 2,351S/.        707S/.          1,302S/.        
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Tabla 54 
Estructura de costo de producción del menú 
 
Fuente: Elaboración propia 
 Gastos operativos.- Está compuesta por los gastos de ventas y gastos administrativos. Cabe indicar, que la estimación del gasto en el 
segundo y tercer año está en base al crecimiento anual de ventas de 25% y 50%. 
 
 
 
 
 
 
Año 1 Año 2 Año 3
Cantidad de menú (Q) 57,600           72,000           108,000          
Costo variable (ingrediente e insumos) 2.64S/.          152,011S/.     190,014S/.   285,021S/.    
Costo promedio de mano de obra directa (MOD) 0.88S/.          50,788S/.       63,485S/.     95,228S/.      
Costo promedio indirecto 0.02S/.          1,057S/.         1,321S/.       1,981S/.        
Costo de menú 3.54S/.          203,856S/.     254,820S/.   382,230S/.    
Costo de producción anual 
Estructura del costo de producción de menú
Costo 
unitario
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Tabla 55 
Gastos operativos mensuales del primer año 
 
Fuente: Elaboración propia 
Gastos Descripción Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
Alquiler de local 847S/.      847S/.      847S/.      847S/.      847S/.      847S/.      847S/.      847S/.      847S/.      847S/.      847S/.      847S/.      
Presupuesto de marketing 1,902S/.   1,902S/.   1,902S/.   1,902S/.   1,902S/.   1,902S/.   1,902S/.   1,902S/.   1,902S/.   1,902S/.   1,902S/.   1,902S/.   
Planilla de Coordinador de Venta 2,192S/.   2,192S/.   2,192S/.   2,192S/.   2,192S/.   2,192S/.   2,192S/.   2,192S/.   2,192S/.   2,192S/.   2,192S/.   2,192S/.   
Gasto en movilidad (Gasolina) 60S/.        60S/.        60S/.        60S/.        60S/.        60S/.        60S/.        60S/.        60S/.        60S/.        60S/.        60S/.        
Asesor Nutricionista 100S/.      100S/.      100S/.      100S/.      100S/.      100S/.      100S/.      100S/.      100S/.      100S/.      100S/.      100S/.      
Accesorios de limpieza (escoba, 
recogedor franelas) 42S/.        42S/.        42S/.        42S/.        42S/.        42S/.        42S/.        42S/.        42S/.        42S/.        42S/.        42S/.        
Equipo de celular LG par el vendedor 254S/.      
Contenedores para desechos orgánicos 
y reciclables 424S/.      
Garantía de por balón de  Zeta Gas de 
45kg. 220S/.      
Extintores para el área de cocina 127S/.      
Gastos total de ventas 6,169S/.   5,144S/.   5,144S/.   5,144S/.   5,144S/.   5,144S/.   5,144S/.   5,144S/.   5,144S/.   5,144S/.   5,144S/.   5,144S/.   
Servicio de luz 42S/.        42S/.        42S/.        42S/.        42S/.        42S/.        42S/.        42S/.        42S/.        42S/.        42S/.        42S/.        
Servicio de agua 118S/.      118S/.      118S/.      118S/.      118S/.      118S/.      118S/.      118S/.      118S/.      118S/.      118S/.      118S/.      
Teléfono fijo e internet 127S/.      127S/.      127S/.      127S/.      127S/.      127S/.      127S/.      127S/.      127S/.      127S/.      127S/.      127S/.      
Remuneración de Administrador 2,557S/.   2,557S/.   2,557S/.   2,557S/.   2,557S/.   2,557S/.   2,557S/.   2,557S/.   2,557S/.   2,557S/.   2,557S/.   2,557S/.   
Remuneración de Coordinador de 
Operaciones 2,192S/.   2,192S/.   2,192S/.   2,192S/.   2,192S/.   2,192S/.   2,192S/.   2,192S/.   2,192S/.   2,192S/.   2,192S/.   2,192S/.   
Gastos de gestión humana 381S/.      
Gastos de plan de capacitación 254S/.      339S/.      254S/.      339S/.      
Gastos de plan de motivación 559S/.      305S/.      305S/.      
Asesor Contable 100S/.      100S/.      100S/.      100S/.      100S/.      100S/.      100S/.      100S/.      100S/.      100S/.      100S/.      100S/.      
Útiles de escritorio 34S/.        34S/.        34S/.        34S/.        34S/.        34S/.        34S/.        34S/.        34S/.        34S/.        34S/.        34S/.        
Accesorios de limpieza (escoba, 
recogedor franelas) 34S/.        34S/.        34S/.        34S/.        34S/.        34S/.        34S/.        34S/.        34S/.        34S/.        34S/.        34S/.        
Extintores para el área administrativo 127S/.      
Antivirus para 4 equipos de cómputo 681S/.      
Tacho ó papelera 68S/.        
Gastos total administrativo 7,276S/.   5,205S/.   5,205S/.   5,544S/.   5,510S/.   5,205S/.   5,459S/.   5,205S/.   5,205S/.   5,544S/.   5,205S/.   5,510S/.   
13,445S/. 10,349S/. 10,349S/. 10,688S/. 10,654S/. 10,349S/. 10,603S/. 10,349S/. 10,349S/. 10,688S/. 10,349S/. 10,654S/. Gastos operativos totales sin Igv
Ventas
Administrativos
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Tabla 56 
Gastos operativos del primer al tercer año  
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Gastos Descripción Valor Igv Valor Igv Valor Igv 
Alquiler de local 10,169S/.   1,831S/.   10,169S/.    1,831S/.   10,169S/.    1,831S/.    
Presupuesto de marketing 19,339S/.   3,481S/.   20,746S/.    3,734S/.   23,339S/.    4,201S/.    
Planilla de Coordinador de Venta 26,306S/.   26,832S/.    27,368S/.    
Gasto en movilidad (Gasolina) 720S/.        900S/.         1,350S/.      
Asesor Nutricionista 1,017S/.     183S/.      1,017S/.      183.05S/. 1,017S/.      
Accesorios de limpieza (escoba, 
recogedor franelas) 508S/.        92S/.        636S/.         114S/.      953S/.         172S/.       
Equipo de celular LG par el vendedor 254S/.        46S/.        
Contenedores para desechos orgánicos 
y reciclables 424S/.        76S/.        
Garantía de por balón de  Zeta Gas de 
45kg. 220S/.        
Extintores para el área de cocina 127S/.        23S/.        127S/.         23S/.        127S/.         23S/.         
Gastos total de ventas 59,085S/.   5,731S/.   60,427S/.    5,885S/.   64,324S/.    6,226S/.    
Servicio de luz 508S/.        92S/.        636S/.         114S/.      953S/.         172S/.        
Servicio de agua 1,416S/.     255S/.      1,770S/.      319S/.      2,655S/.      478S/.        
Teléfono fijo e internet 1,525S/.     275S/.      1,525S/.      275S/.      1,525S/.      275S/.        
Remuneración de Administrador 30,690S/.   31,304S/.    31,930S/.    
Remuneración de Coordinador de 
Operaciones 26,306S/.   26,832S/.    27,368S/.    
Gastos de gestión humana 381S/.        69S/.        150 27S/.          
Gastos de plan de capacitación 1,186S/.     214S/.      1,356S/.      244S/.      1,525S/.      275S/.        
Gastos de plan de motivación 1,169S/.     211S/.      1,636S/.      294S/.      2,110S/.      380S/.        
Asesor Contable 1,017S/.     183.05S/. 1,271S/.      228.81S/. 1,907S/.      
Útiles de escritorio 407S/.        73S/.        508S/.         92S/.        763S/.         137S/.        
Accesorios de limpieza (escoba, 
recogedor franelas) 407S/.        73S/.        508S/.         92S/.        763S/.         137S/.        
Extintores para el área administrativo 127S/.        23S/.        127S/.         23S/.        127S/.         23S/.          
Antivirus para 4 equipos de cómputo 681S/.        123S/.      804S/.         145S/.      804S/.         145S/.        
Tacho ó papelera 68S/.          12S/.        
Gastos total administrativo 65,890S/.   1,601S/.   68,277S/.    1,826S/.   72,581S/.    2,048S/.    
124,974S/. 7,332S/.   128,704S/.  7,711S/.   136,905S/.  8,274S/.    Gastos operativos totales sin Igv
Año 1 Año 2 Año 3
Ventas
Administrativos
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7 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y RECURSOS HUMANOS 
7.1 Objetivos Organizacionales 
Tabla 57 
Objetivos organizacionales 
Objetivos 
Estratégicos 
Objetivos organizacionales 
3 2 1 
Organizacional: 
1. Elevar el 
desempeño del 
personal. 
 
2.  Incrementar el 
nivel de compromiso 
del personal. 
 
Premiar con un bono de 
700 soles al personal que 
logre el 100% de meta 
anual asignada. 
Premiar con un bono de 
500 soles al personal que 
logre el 95% la meta 
anual de su área. 
Organizar en Enero, 
Abril y Octubre 3 
talleres  de capacitación 
en gestión y  trabajo en 
equipo para lograr el 
crecimiento de las 
ventas con una inversión 
de 1,100 soles.  
Organizar 4 actividades 
de integración con una 
inversión de S/.1,840 
Organizar 4 actividades 
de integración con una 
inversión de S/.1,610 
Organizar 4 actividades 
de integración con una 
inversión de 1,380 soles. 
Procesos: 
1. Optimizar los 
procesos de 
elaboración de 
menús 
 
2. Incrementar la 
calidad del servicio 
 
Capacitar en el mes de 
 Enero, Julio, Abril y 
Octubre al personal en 
estrategia comercial, 
trabajo en equipo y 
talleres motivacionales, 
para este fin, se destina 
una inversión de 1,800 
soles. 
Capacitar en el mes de 
 Enero, Julio, Abril y 
Octubre al personal en  
Buenas prácticas 
alimentarias, trabajo en 
equipo y taller 
motivacional, para este 
fin, se destina una 
inversión de 1,600 soles. 
Capacitar en el mes de 
 Julio al personal de 
cocina, en Buena 
práctica en la 
preparación de alimentos 
saludables, para este fin, 
se destina una inversión 
de 300 soles. 
Fuente: Elaboración propia 
 
7.2 Naturaleza de la Organización 
Alimentos & Snack, se constituye personalidad jurídica como Sociedad Anónima Cerrada 
(SAC) con cuatro socios que tendrán una participación societaria por acciones, no requerirá 
contar con directorio. Por consiguiente, Alimentos & Snack  SAC se registra en la SUNARP 
y se inscribe en el Registro de la Micro y Pequeña Empresa (MYPE) como una pequeña 
empresa en el Régimen Laboral Especial ya que sus ventas anuales no superan los 1700 UIT, 
cada UIT equivale a S/.4, 200 soles. Cabe aclarar, que Alimentos & Snack SAC por estar 
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inscrito en el Régimen Laboral Especial tiene la responsabilidad de brindar a sus 
colaboradores los siguientes beneficios (SUNAT, s.f.): 
 El pago de seguridad social ESSALUD que es igual al 9% del sueldo anual. 
  La compensación de tiempo de servicios (CTS) que es igual a 15 días de 
remuneración por año de servicio con tope de 90 días de remuneración. 
 Quince días de vacaciones al año. 
 Dos gratificaciones de medio sueldo al año.  
7.2.1 Organigrama de cargos 
Los cuatro socios fundadores deciden que la estructura organizacional de Alimentos & 
Snack SAC tenga un organigrama vertical que está bajo la dirección jerárquica del 
Representante Legal, quien es uno de los socios accionista que ocupará el cargo de 
Administrador, también, los cargos de Coordinador de Operaciones y Coordinador de Venta 
y Marketing estará a responsabilidad de dos socios accionistas. Cabe indicar, que de los 
cuatros socios solo tres se dedicaran por tiempo completo a la empresa, ya que el cuarto 
socio apoyaran como asesor externo en Relaciones Públicas. Por ello,  que en el primer año 
se contratará a tres colaboradores para los cargos de Jefe de Cocina, Ayudante de Cocina I 
y Auxiliar de Limpieza, además, en el segundo año se contratará un colaborador para el 
cargo de Ayudante de Cocina II y en el tercer año un colaborador para el cargo de Ayudante 
de Cocina III. 
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Organigrama de cargos 
 
Figura 44. Organigrama de Alimentos & Snack SAC 
Administrador
(Leticia Blas)
Coordinador de Venta y 
Marketing                
(Luis Buzzio)
Jefe de Cocina
Ayudante de Cocina I
Ayudante de Cocina II
Ayudante de Cocina III
Auxiliar de Limpieza                    
(part time)
Coordinador de Operaciones
(Madeleine Espinoza)
101 
 
7.2.2 Diseño de Puestos y Funciones 
 Cuadro de Asignación de personal(CAP) 
 
Figura 45. Cuadro de asignación de personal de Alimentos & Snack SAC
ENTIDAD: Alimentos & Snack SAC.
SECTOR:
OCUPADA PREVISTA
1 Leticia Blas Administrador 1 X X
2 Luis Bruzzo Coordinador de Venta y Marketing 1 X X
3 Madeleine Espinoza Coordinador de Operaciones 1 X X
4 Jefe de Cocina 1 X
5 Ayudante de Cocina I 1 X
6 Ayudante de Cocina II 1 X 1
7 Ayudante de Cocina III 1 1
8 Asistente de Limpieza(part time) 1 X
Total 8 6 2 4
CARGO DE 
CONFIANZAN° ORDEN
CUADRO DE ASIGNACIÓN DE PERSONAL (CAP)
Concesionario de alimentos
SITUACIÓN DEL CARGO
NOMBRES CARGO ESTRUCTURAL TOTAL
102 
 
 
 Hoja de funciones 
 
Figura 46. Hoja de funciones del Administrador 
 
Cargo: Administrador
Puesto: Administración
Jefe Inmediato: Ninguno
Supervisa a: Jefes y Asistentes
Profesión u ocupación:  Administración de empresas 
Grado de instrucción: Titulado universitario
Otros estudios (Opcional): Especialización en Dirección Empresarial
Idiomas: Inglés intermedio
Informática: Microsoft Office
Orientación a logro de objetivos
Liderazgo de equipo de trabajo
Pensamiento estratégico y analítico 
Resolución de conflictos
Cumplimientos de metas
Creatividad e innovación
Competencias funcionales:
Lidera la estructura organizacional de la empresa.
Administra los recursos financieros y económicos de la empresa.
Aporta ideas innovadoras que aportan valor a la empresa.
Realizar la selección, contratación, inducción de recursos humanos.
Organizar capacitaciones y reuniones con todo el equipo de trabajo.
FORMACIÓN
CONOCIMIENTOS
COMPETENCIAS
Competencias Organizacionales:
Elaborar e implementar el plan estratégico de la empresa.
Planificar las metas de corto, mediano y largo plazo.
Representar a la empresa ante la junta de accionistas, entidad privada y gubernamental. 
Gestionar y controlar los ingresos e egresos de la empresa.
Supervisar que se cumpla con las leyes tributarias, laborales, contables y financieras.
DATOS DEL PUESTO
MISIÓN
Es responsable de tomar decisiones asertivas para el logro de los objetivos estratégicos para
generar rentabilidad para la empresa.
RESPONSABILIDADES PRINCIPALES DEL PUESTO
FUNCIONES ESPECÍFICAS DEL PUESTO
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Figura 47. Hoja de funciones del Coordinador de Operaciones 
 
 
Cargo: Coordinador de Operaciones
Puesto: Administración
Jefe Inmediato: Administrador
Coordina con : Jefe de Cocina, Ejecutivo de Venta 
Profesión u ocupación:  Administración Hotelera
Grado de instrucción: Bachiller universitario / Técnica
Otros estudios (Opcional): Especialización en logística 
Idiomas: Inglés básico
Informática: Microsoft Office
Negociación efectiva
Facilidad de comunicación
Facilidad de toma de decisiones
Enfoque de servicio al cliente
Habilidad de organización
Responsabilidad y puntualidad
Competencias Organizacionales:
Competencias funcionales:
5) Gestionar la contabilidad, entrega puntual de los menús, asimismo, realizar la distribución de 
los menús a los comensales en el comedor del cliente corporativo.
6) Realizar el recojo de los utensilios después de la distribución de menús.
FORMACIÓN
CONOCIMIENTOS
COMPETENCIAS
4) Enviar el informe mensual al administrador acerca de la rotación y merma del inventario. 
DATOS DEL PUESTO
MISIÓN
Es el encargado de las compras, gestión de inventario y distribución de los menús.
RESPONSABILIDADES PRINCIPALES DEL PUESTO
1) Garantizar el stock de inventario de los ingredientes perecibles y no perecibles.
2) Gestionar la distribución oportuna de los menús en el establecimiento del cliente.
3) Negociar con los proveedores y realizar el control de calidad del inventario.
FUNCIONES ESPECÍFICAS DEL PUESTO
1) Realizar la compra de ingredientes perecibles y no perecibles en el mercado mayorista.
2) Realizar el control de calidad de los ingredientes perecibles y no perecibles. 
3) Actualizar la salida e ingreso de inventario en el almacén.
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Figura 48. Hoja de funciones del Coordinador de Venta y Marketing 
 
 
Cargo: Coordinador de Venta y Marketing
Puesto: Administración
Jefe Inmediato: Administrador
Coordina con : Jefe de Cocina, Coordinador de Operaciones
Profesión u ocupación:  Administración o Marketing
Grado de instrucción: Bachiller universitario / Técnico
Otros estudios (Opcional): Especialización en técnicas de venta
Idiomas: Inglés básico
Informática: Microsoft Office
Negociación efectiva
Facilidad de comunicación
Cumplimiento de metas
Orientación al cliente
Creatividad 
Responsabilidad y puntualidad
Competencias funcionales:
2) Gestionar con el cliente la firma de los contratos anual de pedidos de menús.
5) Gestionar la contabilidad, entrega puntual de los menús, asimismo, realizar la distribución de 
los menús a los comensales en el comedor del cliente corporativo.
6) Realizar el recojo de los utensilios después de la distribución de menús.
FORMACIÓN
CONOCIMIENTOS
COMPETENCIAS
Competencias Organizacionales:
3) Concretar las negociaciones con los clientes y gestionar el contrato anual de pedidos.
FUNCIONES ESPECÍFICAS DEL PUESTO
1) Realizar la visita a los clientes corporativos para concretar las ventas de menús.
3) Cotizar y gestionar las campañas de publicidad.
4) Enviar el informe mensual al administrador acerca de la rotación y merma del inventario. 
2) Gestionar la cartera de clientes corporativos.
DATOS DEL PUESTO
MISIÓN
Es el encargado de captar los cliente corporativos y cumplir con la cuota de venta anual.
RESPONSABILIDADES PRINCIPALES DEL PUESTO
1) Elaborar el plan de marketing
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Figura 49. Hoja de funciones de Jefe de Cocina 
 
 
Cargo: Jefe de Cocina
Puesto: Jefatura de Cocina
Jefe Inmediato: Administrador
Supervisa a: Ayudante de Cocina
Profesión u ocupación: Chef
Grado de instrucción: Titulado universitario / Técnico
Otros estudios (Opcional): Especialización en administración hotelera
 Gastronomía: Comida criolla, mariscos y pescados.
Informática: Microsoft Office
Orientación a logro de objetivos
Liderazgo de equipo de trabajo
Eficiencia y puntualidad.
Destreza en la preparación de menús
Cumplimientos de metas
Creatividad e innovación
Competencias Organizacionales:
Competencias funcionales:
5) Elaborar el orden de requerimiento de compras de ingredientes, insumos y materiales.
6) Enviar el informe mensual al Administrador acerca de la productividad del área de cocina.
FORMACIÓN
CONOCIMIENTOS
COMPETENCIAS
4) Controlar el consumo de los ingredientes y contabilizar la producción diaria de menús.
DATOS DEL PUESTO
MISIÓN
Es responsable de la preparación y control de calidad de los menús.
RESPONSABILIDADES PRINCIPALES DEL PUESTO
1) Liderar al equipo de trabajo del área de cocina.
2) Realizar el control de calidad de los ingredientes y proceso de elaboración de los menús.
3) Garantizar que la elaboración de los menús cumple con el plan nutritivo y ficha técnica.
FUNCIONES ESPECÍFICAS DEL PUESTO
1) Supervisar que las políticas y procesos de calidad se cumplan en el área de cocina.
2) Dirigir y supervisar a los Ayudantes de Cocina en la elaboración de los menús.
3) Realizar el control de calidad de la limpieza, preparación y sabor del menú.
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Figura 50. Hoja de funciones de Ayudante de Cocina 
 
 
 
 
Cargo: Ayudante de Cocina
Puesto: Área de Cocina
Jefe Inmediato: Jefe de Cocina
Coordina con : Coordinador de Operaciones
Profesión u ocupación: Asistente de Cocina
Grado de instrucción: Técnico
Cursos: Preparación de alimentos
Informática: Microsoft Office
 Trabajo en equipo 
Eficiencia y puntualidad.
Habilidad en la preparación de menús.
Cumplimiento de metas.
Competencias funcionales:
2) Alistar los ingredientes para la preparación del menú.
FORMACIÓN
CONOCIMIENTOS
COMPETENCIAS
Competencias Organizacionales:
FUNCIONES ESPECÍFICAS DEL PUESTO
1) Lavar, picar y pesar los ingredientes para el almacenamiento.
3) Apoyar en la elaboración del menú y preparar el menaje.
4) Servir y colocar los menús en los recipientes correspondientes para su distribución.
5) Realizar el mantenimiento y limpieza diaria del área de cocina, almacén y servicio higiénico.
2) Realizar la limpieza de los utensilios y ambientes del área de cocina.
DATOS DEL PUESTO
MISIÓN
Asiste al Jefe de Cocina la preparación y control de calidad de los menús..
RESPONSABILIDADES PRINCIPALES DEL PUESTO
1) Organizar los ingredientes perecibles para el almacenamiento.
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Figura 51. Hoja de funciones de Auxiliar de Limpieza 
 
 
 
 
 
 
 
Cargo: Auxiliar de Limpieza
Puesto: Área de Cocina
Jefe Inmediato: Jefe de Cocina
Coordina con :
Ayudante de Concina y Coordinador de 
Operaciones.
Profesión u ocupación: Auxiliar de Limpieza
Grado de instrucción: Secundaria completa
Cursos: Mantenimiento y limpieza en restaurantes.
Responsabilidad y puntualidad.
Rapidez y eficiencia para realizar limpieza.
FUNCIONES ESPECÍFICAS DEL PUESTO
1) Lavar los tappers, tenedores, las cucharas que se utilizaron en la distribución de menús.
2) Realizar la limpieza de las bolsas térmicas que se utilizaron en la distribución de menús
3) Alistar los tappers, tenedores, envases, las cucharas y servilletas para la distribución del menú.
DATOS DEL PUESTO
MISIÓN
Responsable de la limpieza del menaje utilizado para la distribución de menús.
RESPONSABILIDADES PRINCIPALES DEL PUESTO
1) Recepcionar, contabilizar y lavar el menaje utilizado en la distribución de menús.
FORMACIÓN
CONOCIMIENTOS
COMPETENCIAS
Competencias Organizacionales:
Competencias funcionales:
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7.3 Políticas Organizacionales 
Las políticas organizacionales de Alimentos & Snack son: 
Tabla 58 
Políticas organizacionales 
Políticas de Remuneraciones 
Alimentos & Snack SAC se alinea al régimen MYPE y la ley laboral N° 30709, y cumple con 
las políticas de remuneraciones: 
 El plan organizacional las remuneraciones son justas y equitativas entre varones y 
mujeres, de acuerdo, al cargo de responsabilidad que ocupan en la empresa.  
 El horario laboral es de 8 horas diarias, siendo 48 horas a la semana y para trabajadores 
part time son 4 horas diarias.  
  El pago del sueldo será quincenal, dos veces al mes.  
 Los colaboradores tienen derecho a quince días de vacaciones remuneradas, seguro de 
salud (9%), dos gratificaciones al año y compensación por tiempo de servicio (CTS).  
 Se realizará un aumento de sueldo anual del 2%, de acuerdo, al desempeño del 
colaborador, a partir del segundo al tercer año. 
Políticas de seguridad de la salud en el ambiente laboral 
 Para garantizar la salud de sus colaboradores se colocan dispensadores para depositar 
por separador los residuos orgánicos, reciclables y no reciclables. 
 Para garantizar la seguridad de salud del colaborador se provee de indumentaria de 
seguridad como casco, polo manga larga, pantalón, botas con punta de acero cuando 
realice sus labores de distribución de menús en las obras de construcciones y plantas 
industriales.  
Políticas de buen clima laboral 
 El bienestar de todos los integrantes de la organización es primordial, por ello, la 
relación interpersonal será cordial y con respeto desde la dirección hasta el nivel 
operativo, no se acepta ninguna discriminación por religión, género, raza, ni acoso y 
abuso de autoridad, el fin es promover la comunicación transparente y el trabajo en 
equipo. 
 En la organización se promoverá la integración entre los colaboradores, por ello, se 
desarrollarán capacitaciones, talleres motivaciones y actividades de integración. 
Fuente: Elaboración propia 
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7.4 Gestión Humana 
El proceso de gestión humana de la empresa Alimentos & Snack SAC se realizará con la 
finalidad de contar con colaboradores comprometidos, calificados y talentosos.  
7.4.1 Reclutamiento, selección, contratación e inducción 
 
Figura 52. Proceso de reclutamiento, selección y contratación 
Reclutamiento 
externo
• El jefe envía la información del perfil requerido del personal para el 
reclutamiento externo.
• La información del perfil se publica en la plataforma de Computrabajo, en 
el plan Aviso Advanced con un presupuesto de 150 soles por persona.
Búsqueda de 
candidatos
• En la plataforma de Computrabajo se publica las vacantes para los 
siguientes puestos:
• Jefe de Cocina (1 vacante)
• Lavaplatos part time (1 vacante)
• Ayudante de Cocina (1 vacantes para el año 1, 2  y 3)
Cantidatos  
reclutados
• Se realiza un primer filtro con el CV del postulante donde se evalua la 
experiencia laboral, estudios realizados y competencias requeridos para el 
puesto.
• Se procede a seleccionar cinco candidatos para cada puesto.
• Se contacta por teléfono o correo al candidato elegido para confirmar la 
entrevista personal con el Administrador en las instalaciones de la empresa.
Selección 
• Primero, los canditados pasa por entrevista con el Administrador, donde 
son seleccionados tres candidatos para cada puesto. 
• Después, pasan por una prueba de habilidad donde son evaluados por el 
jefe inmediato, donde se elige a un solo cantidato, quien ocupará el puesto 
en la empresa. 
Contratación
• Los candidatos que pasaron el proceso de selección firman un contrato de 
trabajo,  para el puesto de jefatura el contrato es indefinido y para el puesto 
de nivel operativo el contrato es anual con tres meses de prueba.
110 
 
Tabla 59 
Proceso de inducción  
Duración: tres 
días  
Proceso de inducción Responsables: 
Primer día - Presentación de los integrantes del equipo 
de trabajo. 
- Recorrido por las instalaciones de la 
empresa. 
- Explicación sobre la visión, misión y 
organigrama de la empresa. 
- Explicación acerca del modelo de negocio, 
actividad comercial, políticas y procesos. 
- Entrega del manual de procesos y 
funciones. 
- Descripción de las funciones y tareas del 
puesto. 
Administrador 
 
Segundo y tercer  
día 
- Ubicación en su puesto de trabajo. 
- Entrenamiento en las actividades y 
funciones  diarias. 
- Retroalimentación. 
Jefe directo. 
 
Fuente: Elaboración propia 
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7.4.2 Capacitación, motivación y evaluación del desempeño 
Tabla 60 
Plan de Capacitación 
 
Fuente: Elaboración propia 
Tabla 61 
Plan de motivación 
 
Fuente: Elaboración propia 
Evaluación del desempeño.- La última semana de diciembre, el Administrador organiza la 
evaluación de desempeño de 360 grados en los colaboradores, donde se evalúa las 
competencias desde varios enfoques, además,  las fortalezas y áreas de oportunidad del 
trabajador. 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 1 Año 2 Año 3
Enero Enero Estrategias comerciales  S/.   300  S/.   400 
Enero Calidad de atención al cliente  S/.   400 
Julio Cocina de alimentos saludables  S/.   400 
Julio Julio Buena práctica en la preparación de alimentos  S/.   300  S/.   400 
Abril Abril Abril Taller de trabajo en equipo  S/.   400  S/.   400  S/.   500 
Octubre Octubre Octubre Taller de gestión de calidad en los procesos 400S/.    400S/.    500S/.    
1,400S/. 1,600S/. 1,800S/. Total
Plan de Capacitación
Fechas Inversión
Tema de capacitación
Año 1 Año 2 Año 3
Por 
Persona
Año 1 Año 2 Año 3
Celebración de cumpleaños  S/.   50  S/.   300  S/.   350  S/.   400 
Enero Enero Enero Cena por el aniversario de la empresa  S/.   60  S/.   360  S/.   420  S/.   480 
Mayo Mayo Mayo Compartir por el día del trabajador  S/.   60  S/.   360  S/.   420  S/.   480 
Diciembre Diciembre Diciembre Compartir por Navidad  S/.   60  S/.   360  S/.   420  S/.   480 
Diciembre Diciembre
Bono para el empleado que logró el
cumplimiendo de meta anual.
 S/.   500  S/.   700 
1,380S/. 2,110S/. 2,540S/. 
Fechas
Actividades y premios
Total
Plan de motivación
Durante el año
Inversión
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Figura 53. Ficha de evaluación de desempeño de 360° 
 
Fecha:
Nombre:
Departamento:
Puesto:
Nombre:
Relación con el evaluado
Deficiente  Regular  Bueno Muy bueno Excelente
1 2 3 4 5
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
Comparte información de manera efectiva y asertiva. 
Utiliza responsablemente los recursos durante sus actividades. 
Evaluación de 360 Grados 
Datos del evaluado:
Alimentos & Snack SAC
Datos del evaluador
Comunicación
CALIFICACIÓN 
COMPETENCIAS A EVALUAR
Escucha activamente y es receptivo a las opiniones de los demás. 
Expresa sus ideas con claridad y respeto a la otra persona. 
Incentiva y guía al equipo para el logro de las metas.
Comparte sus habilidades, conocimientos y experiencia.
Resolución de problemas
Se comunica de manera escrita con claridad.
Fomenta el diálogo de manera abierta y directa. 
Trabajo en equipo
Se integra activamente al equipo.
Se enfoca en los asuntos claves para resolver el problema.
Muestra disposición y flexibilidad de cambio ante las situaciones. 
Analiza las consecuencias antes de llevar a cabo una acción. 
Mantiene la calma y  tiene tolerancia ante situaciones complicadas. 
Organización y administración del tiempo
Establece prioridades en sus actividades laborales. 
Desarrollar oportunamente los proyectos asignados
Mejora continua
Muestra intención de participar en nuevos procesos y tareas. 
No muestra resistencia a las ideas de las demás personas.
Busca activamente nuevas maneras de realizar las actividades.
Se esfuerza en aportar ideas y busca la innovación. 
Se interesa en desarrollar sus habilidades y trabajar en sus áreas de oportunidad
Enfoque en el cliente
Establece y mantiene relación a largo plazo con los clientes al ganar su confianza.
Procura la satisfacción del cliente al brindar un servicio de excelencia. 
Busca nuevas maneras de brindar valor agregado a los clientes. 
Entiende las necesidades del cliente y busca exceder sus expectativas. 
Es percibido por el cliente como una persona confiable que representa a la empresa. 
¿Qué le sugerirías al evaluado para mejorar su desempeño profesional y personal?
Indica algunas fortalezas y áreas de oportunidad particulares que identifiques en el evaluado
FORTALEZAS 
ÁREAS DE OPORTUNIDAD
Enfoque a resultados
Reconoce y aprovecha las oportunidades. 
Demuestra interés por el logro de metas individuales y organizacionales  con compromiso. 
FORTALEZAS  Y ÁREAS DE OPORTUNIDAD
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7.4.3 Sistema de remuneración 
Alimentos & Snack SAC determina su sistema de remuneraciones, de acuerdo, al mercado laboral y cumpliendo con los beneficios que 
corresponden de acuerdo a la ley laboral (SUNAT, s.f.):  
 El pago de seguridad social ESSALUD que es igual al 9% del sueldo anual. 
  La compensación de tiempo de servicios (STC) que es igual a 15 días de remuneración por año de servicio con tope de 90 días de 
remuneración. 
 Quince días de vacaciones al año. 
 Dos gratificaciones de medio sueldo al año. 
Cabe indicar, de los cuatros socios fundadores, tres laborarán a tiempo completo en la empresa ocupando los cargos de Administrador, 
Coordinador de Operaciones y Coordinador de Venta y Marketing. 
Tabla 62 
Sistema de remuneración 
 
Fuente: Elaboración propia
Año 1 Administrador 1 2,100S/.         25,200S/.     2,100S/.       27,300S/.    2,268S/.         1,122S/. 30,690S/.    
Año 1 Coordinador de Operaciones 1 1,800S/.         21,600S/.     1,800S/.       23,400S/.    1,944S/.         962S/.    26,306S/.    
Año 1 Coordinador de Venta y Marketing 1 1,800S/.         21,600S/.     1,800S/.       23,400S/.    1,944S/.         962S/.    26,306S/.    
Año 1 Jefe de Cocina 1 1,700S/.         20,400S/.     1,700S/.       22,100S/.    1,836S/.         908S/.    24,844S/.    
Año 1 Ayudante de Cocina I 1 1,200S/.         14,400S/.     1,200S/.       15,600S/.    1,296S/.         641S/.    17,537S/.    
Año 1 Auxiliar de Limpieza (part time) 1 600S/.            7,200S/.       600S/.          7,800S/.      648S/.            321S/.    8,769S/.      
Año 2 Ayudante de Cocina II 1 1,200S/.         14,400S/.     1,200S/.       15,600S/.    1,296S/.         641S/.    17,537S/.    
Año 3 Ayudante de Cocina III 1 1,200S/.         14,400S/.     1,200S/.       15,600S/.    1,296S/.         641S/.    17,537S/.    
Cargo Cantidad
Sueldo 
mensual
Sueldo anual
Gratificación 
anual
Sueldo 
bruto anual
Essalud 9% CTS Total anual
Año de 
contratación 
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7.5 Estructura de gastos de RRHH 
Se consideran los siguientes gastos: 
 Gastos de gestión humana que corresponde al pago del aviso para el reclutamiento 
del personal a través de Computrabajo. 
 Gastos del plan de capacitación. 
 Gastos del plan de motivación 
 Gastos de la planilla de remuneraciones incluidos los beneficios laborales. 
  Aumento del 2% en el sueldo anual a partir del segundo al tercer año. 
 En el segundo y tercer año se contrata un personal para el puesto de Ayudante de 
Cocina. 
Tabla 63 
Estructura de gastos de Recursos Humanos 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Gastos
Costo 
unitario
Cantidad de 
colaboradores Año 1 Año 2 Año 3 Total
Gestión humana 450S/.          150S/.          150S/.         750S/.            
Reclutamiento- Computrabajo 150S/.            3 450S/.          150S/.          150S/.         
Selección a cargo de  Gte. General
Plan de capacitación 1,400S/.       1,600S/.       1,800S/.      4,800S/.         
Estrategía comercial y calidad de 
atención al cliente y otros 600S/.          800S/.          800S/.         
Taller de trabajo en equipo 400S/.          400S/.          500S/.         
Taller de gestión de calidad en los procesos 400S/.          400S/.          500S/.         
Plan de motivación 1,380S/.       1,930S/.       2,490S/.      5,800S/.         
Celebración de cumpleaños 300S/.          350S/.          350S/.         
Celebración de fechas especiales 1,080S/.       1,080S/.       1,440S/.      
Bonos 500S/.          700S/.         
Planilla de remuneraciones 134,451S/.   154,677S/.   175,308S/.  464,436S/.     
Administrador 30,690S/.       1                   30,690S/.     31,304S/.     31,930S/.    93,923S/.       
Coordinador de Operaciones 26,306S/.       1                   26,306S/.     26,832S/.     27,368S/.    80,506S/.       
Coordinador de Venta y Marketing 26,306S/.       1                   26,306S/.     26,832S/.     27,368S/.    80,506S/.       
Jefe de Cocina 24,844S/.       1                   24,844S/.     25,341S/.     25,848S/.    76,033S/.       
Ayudante de Cocina I 17,537S/.       1                   17,537S/.     17,888S/.     18,246S/.    53,671S/.       
Auxiliar de Limpieza (part time) 8,769S/.         1                   8,769S/.       8,944S/.       9,123S/.      26,835S/.       
Ayudante de Cocina II 17,537S/.       1                   17,537S/.     17,888S/.    35,425S/.       
Ayudante de Cocina III 17,537S/.       1                   17,537S/.    17,537S/.       
137,681S/.   158,357S/.   179,748S/.  475,786S/.     Total de gastos de recursos humanos
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8 PLAN ECONÓMICO-FINANCIERO 
8.1 Supuestos generales  
En el proyecto Alimentos & Snack se determina los siguientes supuestos: 
 El plan económico financiero ha sido proyectado para un periodo de 3 años. 
 Los cálculos están elaborados con el tipo de moneda "soles". 
 El tipo de cambio del dólar es de S/. 3.35 soles. 
 La depreciación de los activos tangibles está calculado en base a la tasa de 
depreciación máxima de la SUNAT que establece el 25% de depreciación anual para 
los equipos de almacenamiento de datos, 20% para automóviles y 10% para otros 
equipos ( SUNAT, 2006). 
 La proyección de las ventas para el primer año está estimado en lograr la venta de 
57600 unidades de menús, con un 25% de crecimiento en el segundo año y 50% en 
el tercer año, estos indicadores están sustentados en el crecimiento de las obras de 
construcción de los parques industriales de Macropolis en Lurín, Sector 62, Chutana 
e Indupark en Chilca. 
 Con los clientes corporativos se tiene una política de venta con crédito a 15 días. 
 Se considera para los cálculos de las proyecciones, el Impuesto General a las Ventas 
de 18% (IGV) y el Impuesto a la Renta de 29.5%. 
 El proyecto Alimentos & Snack será financiado el 60% con aportes de cuatros socios 
accionistas y el 40% es a través del  préstamo que proviene de un inversionista (25%) 
y uno de los accionistas (15%). 
 Por la deuda se pagará una tasa de interés anual de 10% en cuotas fijas con 
amortización del capital más intereses en un plazo de 2 años. 
 El 40% de la utilidad neta del tercer año se pagará por concepto de dividendos a los 
accionistas. 
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8.2 Inversión en activos (fijos e intangibles). Depreciación y amortización. 
Tabla 64 
Inversión en activos fijos e intangibles  
 
Fuente: Elaboración propia 
El proyecto Alimentos & Snack requiere de una inversión de 67,989 soles para la compra de 
activos fijos y 1550 soles para la compra de activos intangibles. 
 
Tabla 65 
Amortización de intangibles  
 
Fuente: Elaboración propia 
La amortización de activos intangibles está calculado por el método línea recta considerando 
un plazo de amortización de 3 años, tiempo que dura el proyecto por decisión del Gerente 
General.
Periodos
N°
Activos fijos Cantidad
Unidad/ 
medida
Precio 
unitario
Total con 
IGV
Total sin 
IGV
IGV
Equipo de cómputo
1 Laptop HP 240 G6 Intel Core i3 3 unidad  S/.        1,297  S/.   3,891  S/.   3,297  S/.     594 
Vehículo
2 Camioneta minivan Suzuki o km 1 unidad 40,200S/.        S/. 40,200  S/. 34,068  S/.  6,132 
3 Otros equipos, muebles y enseres
4 Escritorios con cajones y sillas para oficina 3 unidad 485S/.             S/.   1,455  S/.   1,233  S/.     222 
5 Congelador/conservador CTVD-500, 460 litros 2 unidad 2,848S/.          S/.   5,695  S/.   4,826  S/.     869 
6 Mesa de acero de 90cm. 2 unidad 1,675S/.          S/.   3,350  S/.   2,839  S/.     511 
7 Cocina industrial de acero 4 hornillas 1 unidad 4,400S/.         S/.   4,400  S/.   3,729 S/.     671 
8 Olla de acero 200 litros 2 unidad 1,300S/.        S/.   2,600  S/.   2,203 S/.     397 
9 Olla de acero 100 litros 2 unidad 900S/.             S/.   1,800  S/.   1,525  S/.     275 
10 Campana extractora 1 unidad 3,200S/.        S/.   3,200  S/.   2,712 S/.     488 
11 Licuadora Miray de 2 litros 2 unidad 699S/.             S/.   1,398  S/.   1,185  S/.     213 
Inversión en activos fijos 67,989S/.  57,618S/.  10,371S/. 
Periodos
Activos Intangibles Cantidad
Unidad/ 
medida
Precio 
unitario
Total con 
IGV
Total sin 
IGV
IGV
1 Constitución de la empresa 1 unidad  S/.           800  S/.      800  S/.      678  S/.     122 
2 Registro de marca 1 unidad  S/.           750  S/.      750  S/.      636  S/.     114 
 S/.   1,550  S/.   1,314  S/.     236 
N°
AÑO 0
AÑO 0
Depreciación anual
No. Descripción del activo intangible Valor
% 
amortización
Año 1 Año 2 Año 3
1 Constitución de la empresa 678S/.      3 33.33% 226S/.       226S/.       226S/.      
2 Registro de marca 636S/.      3 33.33% 212S/.       212S/.       212S/.      
Amortización total 438S/.       438S/.       438S/.      
Amortización acumulado 438S/.       876S/.       1,314S/.   
Periodo de 
amortización
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Tabla 66 
Depreciación anual de activos fijos 
 
Fuente: Elaboración propia 
De acuerdo, a la disposición de la Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración Tributaria (SUNAT )se considera para el cálculo 
de la depreciación los activos fijos que tienen el valor de compra igual o mayor a ¼ de UIT que equivales a S/. 10.50 soles, los bienes que 
cuestan menor a este monto están considerados en costo indirecto de producción, en gastos administrativos y ventas. Además, la depreciación 
se realiza según el porcentaje anual máximo de la SUNAT, que indica que los activos que son equipos de almacenamiento de datos se deben 
depreciar 25% anual, los vehículos 20% anual y otros bienes del activo  fijo  10% anual (SUNAT, 2006).
No. Descripción del activo fijo Valor Vida útil
% Deprec. 
SUNAT
Año 1 Año 2 Año 3
Equipo de cómputo
1 Laptop HP 240 G6 Intel Core i3 3,297S/.   4 25% 824S/.       824S/.       824S/.      824S/.      1,072S/.     S/.      999 
Vehiculo
2 Camioneta minivan Suzuki o km 34,068S/. 5 20% 6,814S/.    6,814S/.    6,814S/.   13,627S/. 17,715S/.   S/. 16,509 
Otros equipos, muebles y enseres
3 Escritorios con cajones y sillas para oficina 1,233S/.   10 10% 123S/.       123S/.       123S/.      863S/.      1,122S/.     S/.   1,046 
4 Congelador/conservador CTVD-500, 460 litros 4,826S/.   10 10% 483S/.       483S/.       483S/.      3,378S/.   4,392S/.     S/.   4,093 
5 Mesa de acero de 90cm. 2,839S/.   10 10% 284S/.       284S/.       284S/.      1,987S/.   2,583S/.     S/.   2,408 
6 Cocina industrial de acero 4 hornillas 3,729S/.   10 10% 373S/.       373S/.       373S/.      2,610S/.   3,393S/.     S/.   3,162 
7 Olla de acero 200 litros 2,203S/.   10 10% 220S/.       220S/.       220S/.      1,542S/.   2,005S/.     S/.   1,869 
8 Olla de acero 100 litros 1,525S/.   10 10% 153S/.       153S/.       153S/.      1,068S/.   1,388S/.     S/.   1,294 
9 Campana extractora 2,712S/.   10 10% 271S/.       271S/.       271S/.      1,898S/.   2,468S/.     S/.   2,300 
10 Licuadora Miray de 2 litros 1,185S/.   10 10% 118S/.       118S/.       118S/.      829S/.      1,078S/.     S/.   1,005 
Total 9,663S/.    9,663S/.    9,663S/.   28,628S/. 37,217S/.  34,683S/.  
Depreciación acumulado 9,663S/.    19,326S/.  28,990S/. 
Valor de 
mercado
Valor en 
Libros
Depreciación anual
Valor 
residual
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8.3 Proyección de ventas 
Tabla 67 
Proyección de ventas del primer al tercer año 
 
Fuente: Elaboración propia 
La proyección de las ventas para el primer año está estimado en lograr la venta de 57600 
unidades de menús, con un 25% de crecimiento en el segundo año y 50% en el tercer año, 
estos indicadores están sustentados en el crecimiento de las obras de construcción de los 
parques industriales de Macropolis en Lurín, Sector 62, Chutana e Indupark en Chilca. 
8.4 Proyección de costos y gastos operativos 
Tabla 68 
Proyección de costo de producción de menús del primer al tercer año 
 
Fuente: Elaboración propia 
La proyección de costo producción anual de menús está calculado considerando en el costo 
unitario del menú que incluye el costo variable, mano de obra directa y costos indirectos 
multiplicados por la cantidad de menús que se tiene proyectado vender cada año. 
Tabla 69 
Proyección de gastos operativos del primer al tercer año 
 
Fuente: Elaboración propia 
mensual anual mensual anual mensual anual
Cantidad de Menú 4,800              57,600            6,000            72,000        9,000         108,000       
Ingresos (S/.) con IGV 8.50S/.            40,800S/.       489,600S/.      51,000S/.      612,000S/.  76,500S/.  918,000S/.  
Valor venta sin IGV 7.20 34,576S/.       414,915S/.      43,220S/.      518,644S/.  64,831S/.  777,966S/.  
IGV 18% 6,224S/.         74,685S/.        7,780S/.        93,356S/.    11,669S/.  140,034S/.  
Descripción Precio unitario
Año 1 Año 2 Año 3
Descripción
Costo 
unitario
Año 1 Año 2 Año 3
Cantidad de menú (Q)          57,600          72,000       108,000 
Costo de menús 3.54S/.    S/.  203,856  S/.  254,820  S/. 382,230 
Descripción Año 1 Año 2 Año 3
Gastos de administración 65,890S/.   68,277S/.     72,581S/.     
Gastos de venta 59,085S/.   60,427S/.     64,324S/.     
Gastos operativos 124,974S/. 128,704S/.   136,905S/.   
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La estructura de gastos de administración incluye la planilla de remuneración del personal del área administrativa, gastos de recursos humanos, 
pago de los servicios, alquiler de del centro de operaciones  y otros gastos relacionados al área administrativa. En cambio, la estructura de gastos 
de ventas incluye el presupuesto de marketing, la planilla del personal del área comercial, materiales y accesorios requeridos para la gestión de 
ventas
 
8.5 Cálculo del capital de trabajo 
Tabla 70 
Cálculo de capital de trabajo por el método de presupuesto de efectivo 
 
Fuente: Elaboración propia 
El cálculo del capital de trabajo se realiza mediante el método de presupuesto efectivo para conocer si la diferencia entre los  ingresos y egresos 
mensuales deja saldos positivos en caja, en este caso, los saldos negativos se reflejan en el mes cero donde no habrán ingresos por ventas porque 
se tiene planificado organizar 15 días antes la empresa, además, comprar el inventario de ingredientes e insumos para la preparación de menú 
Año 0
Descripción Mes 0 Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
Total de ingresos 0 20,400S/.     40,800S/.     40,800S/.   40,800S/.    40,800S/.   40,800S/.    40,800S/.   40,800S/.   40,800S/.    40,800S/.   40,800S/.  40,800S/.  
Costo de venta 8,494S/.      16,988S/.      16,988S/.      16,988S/.     16,988S/.      16,988S/.    16,988S/.     16,988S/.    16,988S/.     16,988S/.     16,988S/.     16,988S/.   16,988S/.    
Gastos operativos 6,722S/.      13,445S/.      10,349S/.      10,349S/.     10,688S/.      10,654S/.    10,349S/.     10,603S/.    10,349S/.     10,349S/.     10,688S/.     10,349S/.   10,654S/.    
Total de egresos 15,216S/.   30,433S/.     27,337S/.     27,337S/.   27,676S/.    27,642S/.   27,337S/.    27,591S/.   27,337S/.   27,337S/.    27,676S/.   27,337S/.  27,642S/.  
SALDO (Ingreso - 
egreso) -15,216S/.   -10,033S/.     13,463S/.      13,463S/.     13,124S/.      13,158S/.    13,463S/.     13,209S/.    13,463S/.     13,463S/.     13,124S/.     13,463S/.   13,158S/.    
Saldo final 
Acumulado -15,216S/.   -25,249S/.     -11,786S/.     1,678S/.      14,802S/.      27,960S/.    41,424S/.     54,633S/.    68,096S/.     81,560S/.     94,684S/.     108,148S/.  121,306S/.  
Máximo Saldo 
Negativo Mensual 
Acumulado
 S/.    -25,249 
Capital de Trabajo 25,249S/.     
Año 1
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para empezar con la venta el primer día hábil del mes de enero. Asimismo, el mes de enero 
refleja un saldo negativo debido a que el pago por los menús es con crédito a 15 días. Por 
ello, se requiere un capital de trabajo inicial de  25,249 soles para desarrollar las operaciones 
de manera continua y eficiente. 
Tabla 71 
Incremento anual de capital  de trabajo  
 
Fuente: Elaboración propia 
Asimismo, se requerirá un incremento de capital de trabajo de  6,312 soles para el primer 
año,  de 15,781 soles  para el segundo año y al finalizar el proyecto se recupera el capital de 
trabajo total  de 47, 342 soles, monto que se considera en el flujo de caja económico. 
8.6 Estructura y opciones de financiamiento.  
Tabla 72 
Inversión para el proyecto 
 
Fuente: Elaboración propia 
La inversión para el financiamiento del proyecto Alimentos & Snack es de 104,224 soles. 
 
 
 
Año 0 Año 1 Año 2 Año 3
Ventas 489,600 612,000 918,000
Razón Cap.Trab/Ventas 5%
Capital de trabajo necesario por a -25,249S/.   25,249 31,562 47,342
Incremental de capital de trabajo -6,312 -15,781
Recuperación de capital de trabajo al finalizar el proyecto S/47,342
Concepto
Inversión en activos 69,539S/.     
Capital de trabajo 25,249S/.     
Gastos pre operativos 9,436S/.       
Inversión Total  S/. 104,224 
Inversión para el proyecto
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Tabla 73 
Estructura de financiamiento no tradicional 
 
Fuente: Elaboración propia 
Para llevar a cabo el proyecto Alimentos & Snack se contará con un financiamiento no 
tradicional, es decir que el 60% de la inversión que equivale a 62,534 soles será cubierto con 
el aporte de accionistas y el 40% que equivale a S/. 41,690 soles con el préstamo que 
proviene de dos fuentes, siendo el 15% de uno de los socios de la empresa y el 25% de un 
inversionista externo. 
Tabla 74 
cronograma de pago de la deuda con el socio accionista 
Fuente: Elaboración propia 
Tabla 75 
cronograma de pago de la deuda con el inversionista 
Fuente: Elaboración propia 
Estructura de financiamiento Monto(S/) % Inversión
Aporte de accionistas S/. 62,534 60%
Préstamo de socio accionista S/. 15,634 15%
Préstamo de inversionista S/. 26,056 25%
Total S/. 104,224 100%
Cronograma de pago anual del préstamo de socio accionista
Préstamo de inversionista: S/. 15,634
Tasa de interés (Kd): 10%
Plazo anual : 2
Período aldo de deuda Amortización Interés Couta 
1 15,634S/.    7,817S/.            1,563S/.            9,380S/.       
2 7,817S/.      7,817S/.            782S/.               8,598S/.       
Cronograma de pago anual del préstamo de inversionista
Préstamo de accionista: 26,056S/.         
Tasa de interés (Kd): 10%
Plazo anual : 2
Período Saldo de deuda Amortización Interés Couta 
1 26,056S/.         13,028S/.      2,606S/.      15,634S/.      
2 13,028S/.         13,028S/.      1,303S/.      14,331S/.      
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Alimentos & Snack por la deuda contraída pagará una tasa de interés anual de 10% tanto al 
socio accionista como al inversionista externo en un plazo de dos años en cuotas que 
incluyen la amortización del capital e intereses. 
Cabe indicar, que la tasa de interés que se paga por la deuda es mayor a lo que ofrece el 
sistema financiero regulado por la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS). 
Actualmente, según la información obtenida del portal web de la SBS la tasa de interés por 
depósitos a plazo fijo en soles, es de 1.25% a 6.25% (SBS, s.f.) 
Tabla 76 
Tasa de depósito a plazo fijo del sistema financiero 
  
Fuente: Datos obtenidos de SBS 
Tabla 77 
Aporte de accionistas 
 
Fuente: Elaboración propia 
Cabe aclarar,  que el aporte de capital de los cuatro accionistas es de  62,534 soles que forma 
parte del patrimonio de la empresa, donde cada accionista tiene el 25% de participación en 
acciones con valor nominal de  15,634 soles.
 
 
 
Entidad tasa anual
Financieras De 4.25% a 6.25%
Cajas de ahorro De 4% a 4.2%
Bancos De 1.25% a 4%
DEPÓSITO A PLAZO FIJO EN SOLES
Socios accionistas Monto % en Acciones
Leticia Blas 15,634S/.     25%
Madeleine Espinoza 15,634S/.     25%
Luis Bruzzo 15,634S/.     25%
Janeth Román 15,634S/.     25%
Total 62,534S/.    100%
Aporte de accionistas
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8.7 Estados Financieros (Balance General, Estado de GGPP, Flujo de Efectivo) 
Tabla 78 
Estado de ganancias y pérdidas del primer al tercer año 
 
Fuente: Elaboración propia 
La proyección del Estado de Ganancias y Pérdidas del primer al tercer año de Alimentos & 
Snack tiene resultados positivos en la utilidad neta. Lo cual, indica que la gestión operativa 
ha sido eficiente ya que la utilidad neta del segundo ha incrementado en 71% Vs utilidad 
neta del primer año y la utilidad neta del tercer año ha incrementado en 102% Vs la utilidad 
neta del segundo año.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Concepto Año 1 Año 2 Año 3
Valor de Ventas 414,915S/.   518,644S/.   777,966S/.   
Costo de Ventas (-) 203,856S/.   254,820S/.   382,230S/.   
Utilidad Bruta 211,059S/.   263,824S/.   395,736S/.   
Gastos de Administración (-) 65,890S/.     68,277S/.     72,581S/.     
Gasto de Ventas (-) 59,085S/.     60,427S/.     64,324S/.     
Depreciación y amortización (-) 10,101S/.     10,101S/.     10,101S/.     
Utilidad Operativa 75,984S/.     125,019S/.   248,730S/.   
Gastos Financieros (-) 4,169S/.       2,084S/.       
Utilidad antes de Impuestos 71,815S/.     122,935S/.   248,730S/.   
Impuesto a la Renta 29.5% (-) 21,185S/.     36,266S/.     73,375S/.     
Utilidad Neta 50,630S/.     86,669S/.     175,355S/.   
Estado de ganancias y pérdidas 
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Tabla 79 
Proyección del balance general del primer al tercer año 
 
Fuente: Elaboración propia 
Según el reporte de la proyección del balance general del primer al tercer año de operaciones, 
la empresa Alimentos & Snack contará con liquidez a corto plazo y largo plazo porque el 
resultado de activos corrientes es mayor al pasivo corriente y pasivo no corriente en cada 
periodo. Por tal motivo, la empresa contará con flujo de efectivo para el desarrollo de sus 
operaciones, cumplir con el pago de impuestos y la deuda contraída para el financiamiento 
del proyecto. Además, el 40% del resultado del ejercicio del tercer año se destinará como 
pago dividendos para los accionistas. 
 
Concepto Año 0 Año 1 Año 2 Año 3
ACTIVO
Activo Corriente
Caja Bancos S/. 34,685 S/. 109,212 S/. 188,198 S/. 323,560
Inventarios S/. 4,189 S/. 5,236 S/. 7,854
Cuentas por cobrar S/. 20,400 S/. 25,500 S/. 38,250
Total Activo Corriente S/. 34,685 S/. 133,801 S/. 218,934 S/. 369,664
Activo No Corriente
Activos fijos S/. 67,989 S/. 67,989 S/. 67,989 S/. 67,989
Depreciación Acumulada S/. -9,663 S/. -19,326 S/. -28,990
Intangibles S/. 1,550 S/. 1,550 S/. 1,550 S/. 1,550
Amortización Acumulada S/. -438 S/. -876 S/. -1,314
Total Activo No Corriente S/. 69,539 S/. 59,438 S/. 49,337 S/. 39,236
TOTAL ACTIVO S/. 104,224 S/. 193,239 S/. 268,271 S/. 408,900
PASIVO Y PATRIMONIO
Pasivo Corriente
Dividendos por pagar S/. 70,142
Tributos por pagar S/. 49,998 S/. 87,471 S/. 153,475
Total Pasivo Corriente S/. 49,998 S/. 87,471 S/. 223,617
Pasivo No Corriente
Deuda por pagar S/. 41,690 S/. 25,014 S/. 22,929
Total Pasivo No Corriente S/. 41,690 S/. 25,014 S/. 22,929
Patrimonio Neto
Capital S/. 62,534 S/. 62,534 S/. 62,534 S/. 62,534
Reserva Legal 10% S/. 5,063 S/. 8,667 S/. 17,535
Resultado del ejercicio S/. 50,630 S/. 86,669 S/. 105,213
Total Patrimonio Neto S/. 62,534 S/. 118,227 S/. 157,870 S/. 185,283
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO S/. 104,224 S/. 193,239 S/. 268,271 S/. 408,900
Balance General
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Tabla 80 
Proyección de flujo de caja económico del primer al tercer año 
 
Fuente: Elaboración propia 
El reporte del flujo de caja económico indica que los ingresos económicos obtenidos por la 
venta descontando los costos, gastos operativos, pago de impuestos y el incremento de 
capital de trabajo genera saldos positivos en el flujo de caja libre disponibilidad del primer 
al tercer año sin descontar la inversión inicial de S/. 104,224 soles del proyecto que se solicitó 
en el año cero. 
En este sentido, para conocer cuánto es la rentabilidad en unidades monetarias de los flujos 
económicos proyectados a tres años traídos al año cero se calcula el Valor Actual Neto 
(VAN) descontado con la tasa 9.21% del costo promedio ponderado del capital (WACC) 
que da como resultado que el proyecto va generar un adicional de 93,6230 soles por la 
inversión de 104,224 soles para todos los que financiaron el proyecto. Y una tasa interna de 
retorno (TIR) de 41% que es mayor al costo de capital 9.21% que es la tasa mínima que se 
espera del proyecto. 
Concepto Año 0 Año 1 Año 2 Año 3
      Ventas 414,915S/.   518,644S/.   777,966S/.   
(-) Costo de venta -203,856S/. -254,820S/. -382,230S/.  
Utilidad Bruta 211,059S/.   263,824S/.   395,736S/.   
       (-) Gastos de Venta -59,085S/.   -60,427S/.   -64,324S/.    
(-) Gastos de administración -65,890S/.   -68,277S/.   -72,581S/.    
(-) Depreciación -9,663S/.     -9,663S/.     -9,663S/.      
Utilidad operativa 76,422S/.     125,457S/.   249,168S/.   
       (-) Impuesto a la Renta -21,185S/.   -36,266S/.   -73,375S/.    
       (-) Impuesto Gral. A las Ventas (IGV) -28,812S/.   -51,205S/.   -80,100S/.    
       Flujo de caja operativa 26,424S/.     37,986S/.     95,693S/.     
       (+) Depreciación 9,663S/.       9,663S/.       9,663S/.       
       (-)Inversión en Activos -69,539S/.    34,683S/.     
       (-)Gastos Pre Operativos -9,436S/.      
      (-)Capital de Trabajo -25,249S/.    -6,312S/.     -15,781S/.   47,342S/.     
Flujo de capital -104,224S/.  3,351S/.       -6,118S/.      91,689S/.     
Flujo de caja libre disponibilidad(FCLD) -104,224S/.  29,775S/.     31,869S/.     187,381S/.   
VAN S/. 93,623
TIR 41%
Flujo de Caja Económico 
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8.8 Flujo Financiero 
Tabla 81 
Flujo de caja financiero 
 
Fuente: Elaboración propia 
El reporte del flujo de caja financiero indica saldos positivos para los accionistas en el flujo 
de caja neto del inversionista después de descontar la amortización e intereses de la deuda 
que se paga en el primer y segundo año de operaciones. 
El flujo de caja neto del inversionista en el primer año es S/5,991 soles que representa el 
1.5% de las ventas, en el segundo año es S/. 9,554 soles que representa el 1.9% de las ventas 
y en el tercer año es S/. 187, 381 soles que representa el 24.1% de las ventas. 
Concepto Año 0 Año 1 Año 2 Año 3
      Ventas 414,915S/.  518,644S/.  777,966S/.    
(-) Costo de venta -203,856S/. -254,820S/. -382,230S/.  
Utilidad Bruta 211,059S/.  263,824S/.  395,736S/.    
       (-) Gastos de Venta -59,085S/.   -60,427S/.   -64,324S/.    
(-) Gastos de administración -65,890S/.   -68,277S/.   -72,581S/.    
(-) Depreciación -9,663S/.     -9,663S/.     -9,663S/.      
Utilidad operativa 76,422S/.    125,457S/.  249,168S/.    
       (-) Impuesto a la Renta -21,185S/.   -36,266S/.   -73,375S/.    
       (-) Impuesto Gral. a las Ventas (IGV) -28,812S/.   -51,205S/.   -80,100S/.    
       Flujo de caja operativa 26,424S/.    37,986S/.    95,693S/.      
       (+) Depreciación 9,663S/.      9,663S/.      9,663S/.        
       (-)Inversión en Activos -69,539S/.    34,683S/.      
       (-)Gastos Pre Operativos -9,436S/.      
      (-)Capital de Trabajo -25,249S/.    -6,312S/.     -15,781S/.   47,342S/.      
Flujo de capital -104,224S/.   3,351S/.      -6,118S/.     91,689S/.      
Flujo de caja libre disponibilidad(FCLD) -104,224S/.   29,775S/.    31,869S/.    187,381S/.    
Préstamos obtenido (+) 41,690S/.        
Amortización de la deuda (-) -20,845S/.     -20,845S/.     
Interés de la deuda (-) -4,169S/.       -2,084S/.       
Escudo fiscal de los intereses (+) 1,230S/.        615S/.          
Flujo de caja financiero 41,690S/.     -23,784S/.  -22,314S/.   
Flujo de caja neto del inversionista (FCNI) -62,534S/.    5,991S/.      9,554S/.       187,381S/.    
VAN 89,003S/       
TIR 51%
62,534 56,544 46,989 140,392
PRI 2.75            
IR 2.42            
Flujo de Caja Financiero 
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De acuerdo a los resultados, los flujos de caja en el primer y segundo año son mínimos 
porque en este periodo se paga la deuda de S/. 41,690 soles incluido amortización e intereses. 
Además, del primer al segundo año hay un crecimiento de 25% en las ventas y del segundo 
al tercer hay un crecimiento de 50% en las ventas, por ello, el saldo de flujo de caja neto del 
inversionista del tercer año representa 24.1% de las ventas.  
8.9 Tasa de descuento accionistas y costo promedio ponderado de capital. 
 
Figura 54. Cálculo de la tasa de descuento del accionista 
El cálculo de la tasa de descuento del accionista (COK) se elabora por el método CAPM. 
Por tal motivo, primero se calcula la Beta apalancada (1.18) del proyecto utilizando la Beta 
desapalancada (0.8) del sector de Restaurante/ comedor, información que se obtuvo de la 
página web de Aswath Damodaran, sector al que pertenece el modelo de negocio Alimentos 
& Snack (Damodaran, 2019). Además, se utiliza otros datos tales como: la relación de deuda 
y capital (D/E) que es igual a 0.67 y la tasa de Impuesto a la Renta de 29.5%. 
Después, con el resultado 1.18 de la Beta apalancada, el 1.45% de Riesgo País Perú, dato 
obtenido de la Banco Central de Reserva del Perú (BCRP, s.f.), el 5.96% de Prima Riesgo 
de Mercado USA, dato obtenido de Aswath Damodaran (Damodaran, 2019) y 2.19 Tasa de 
Libre Riesgo USA  del rendimiento del Tesoro de Estados Unidos en un plazo de tres años, 
información de la web Bloomberg (Bloomberg, s.f.). Finalmente, con los datos mencionados 
se calcula la tasa de descuento del accionista del proyecto Alimentos & Snack que resulta 
igual a 10.65%. 
Beta desapalancada (Bu) del sector: Restaurante / comedor 0.8
Financiamiento (D) 40%
Aporte de capital (E.) 60%
D / E 0.67                          
impuesto a la Renta Perú (29.5%) 29.5%
Beta apalancada= 1.18                         
Riesgo país Perú(Rp) 1.45%
Prima riesgo de Mercado USA (rm-rf) 5.96%
Tasa de Libre Riesgo USA(rf) 2.19%
COK =  10.65%
Bl proy= Bu prom*(1+(1-tperu)*Dproy/Eproy)
DETERMINANDO EL COK DEL PROYECTO EN PERÚ
COK proy= rf + Blproy(rm-rf) + riesgo país
TASA DE DESCUENTO DEL ACCIONISTA
MÉTODO  CAPM
APALACAR EL BETA CON LA ESTRUCTURA DEL CAPITAL 
CALCULANDO LA BETA APALANCADA DEL PROYECTO
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Cabe indicar, que la tasa del COK 10.65% es el costo de oportunidad del accionista, es decir, 
es el rendimiento que los accionistas desean obtener por su inversión en el proyecto 
Alimentos & Snack.   
 
Figura 55. Costo promedio ponderado de capital 
El costo promedio ponderado del capital (WACC) del proyecto Alimentos & Snack es 9.21% 
que es el rendimiento mínimo que debería generar el proyecto para los accionistas que ha 
sido financiado con deuda y capital propio. 
8.10 Indicadores de rentabilidad 
Tabla 82 
Indicadores de rentabilidad del flujo de caja financiero 
Valor actual neto (VAN )  S/               89,003  
  
Tasa Interna de retorno (TIR) 51%
  0
Periodo de recuperación de la inversión (PRI)                      2.75    
  
Índice de rentabilidad  (IR)                      2.42  
Fuente: Elaboración propia 
 El resultado del VAN, significa que los flujos futuros del proyecto descontado con 
el COK de 10.65% traídos al año presente generan un adicional de 89, 003 soles para 
los accionistas por el capital de 62,534 soles que inviertan en el proyecto. Además, 
el VAN es mayor a cero, por ello, el proyecto es viable y rentable. 
 El resultado de la TIR, significa que el proyecto genera una tasa de rentabilidad 
promedio anual del 51% por el capital invertido en el proyecto. Además, la TIR es 
mayor al Costo de Oportunidad del capital (COK= 10.65%) lo cual, indica que el 
proyecto Alimentos & Snack es rentable. 
DESCRIPCIÓN DE VARIABLES ABREV. VALORES
Tasa de descuento de accionistas Ke 10.65%
Capital aportado por los accionistas E S/. 62,238.21
Préstamo (inversionista + accionista) D S/. 41,492.14
(%) Costo del préstamo Kd 10.0%
Tasa de Impuesto a la renta T 29.5%
9.21%WACC=
COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL
WACC  = Kₑ (E/(E+D)) + Kd (1-T) (D/(E+D)
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 El resultado de PRI, significa que la inversión destinada al proyecto se recupera en  
2.75 años. 
 El resultado de IR, significa que el proyecto genera S/.2.42 por cada S/. 1.00 sol que 
se invierta en el proyecto. 
8.11 Análisis de riesgo 
8.11.1 Análisis de sensibilidad 
En el proyecto Alimentos & Snack, la variable clave que es sensible es el costo unitario que 
podría variar en el caso, que el precio se incremente de los ingredientes principales del menú 
que son la carne de pollo y pescado que representan el 20% del costo unitario ya que su  
producción registra estacionalidad por factores climatológicas. Por tal motivo, la producción 
de la carne de pollo disminuye en el primer trimestre del año porque en el verano las aves 
adquieren enfermedades y bajan de peso debido a la alta temperatura, lo cual, ocasiona que 
el precio de la carne de pollo se incremente (Scotiabank, 2019). 
En cambio, la producción de carne de pescado disminuye en otoño e invierno por la presencia 
de oleajes anómalos en el litoral peruana que dificulta la pesca, por tal motivo, cuando hay 
mayor demanda y menor oferta en el terminal pesquero se incrementan los precios de la 
carne de pescado (Expreso, 2018). 
Tabla 83 
Resultado del proyecto si el costo unitario se incrementa en 15% 
Fuente: Elaboración propia 
En esta situación, el proyecto tolera un incremento de 10% en el costo unitario, aunque el 
VAN disminuye en - 75.33% el proyecto sigue siendo viable y rentable porque el VAN es 
21,960 soles y la TIR 21% mayor al COK de 10.65%. Pero, si el incremento es de 15% en 
el costo unitario, el VAN resulta negativo (– 12,175 soles) y la TIR es 5% menor a la tasa 
de COK, lo cual, impacta de forma negativa al proyecto porque deja de ser viable y rentable 
ya que se corre el riesgo de no recuperar la inversión porque el proyecto genera un déficit de 
12,175 soles. 
Concepto Año 0 Año 1 Año 2 Año 3
Cantidad de menús 57600 72000 108000
      Ventas 414,915S/.               518,644S/.         777,966S/.        
(-) Costo de venta -234,434S/.             -293,043S/.       -439,564S/.       
Flujo de caja neto del inversionista (FCNI) -62,534S/.       -24,588S/.                -28,669S/.          130,047S/.        
VAN -12,175S/.        
TIR 5%
Resultado del proyecto si el costo unitario se incrementa en 15%
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Tabla 84 
Análisis de sensibilidad del costo unitario 
 
Fuente: Elaboración propia 
En cambio, si el costo unitario disminuye en -15% genera mayor rentabilidad para los 
accionistas porque el VAN se incrementa en 114.14%  y la TIR es 98%. 
8.11.2 Análisis por escenarios (por variables) 
En el presente proyecto, se analiza en dos escenarios el proyecto asumiendo que el precio 
unitario y unidades de menús proyectados para la venta (demanda) incrementan en 5% en el 
escenario optimista y disminuye en -5% en el escenario pesimista. 
Tabla 85 
Análisis de riesgo por escenario 
 
Fuente: Elaboración propia 
 Escenario optimista.- Si el valor del precio unitario y la cantidad de la demanda  
incrementa en 5% el valor del VAN incrementa en 120% en relación al escenario 
normal y la TIR resulta 100%, este escenario sería ideal para el proyecto porque 
genera mayor valor para los accionistas. Asimismo, no generará mayor impacto en 
los gastos operativos porque con la capacidad instalada se podrá responder el 
crecimiento de la demanda, ya que el incremento de 5% representa  producir  7 menús 
más por día en el primer año, 9 menús más por día en el segundo año y 14 menús 
% Variación Costo unitario VAN Variación VAN TIR
15% 4.07S/.               -12,175S/.    -86.32% 5%
10% 3.89S/.               21,960S/.     -75.33% 21%
5% 3.72S/.               S/. 55,686 -37.43% 36%
0% 3.54S/.              89,003S/.    0.00% 51%
-5% 3.36S/.               123,138S/.    38.35% 67%
-10% 3.19S/.               156,864S/.    76.24% 82%
-15% 3.01S/.               190,590S/.    114.14% 98%
% Variación
Precio unitario 
sin Igv
Unidades de 
menús VAN
Variación 
VAN TIR
Escenario optimista 5% 7.56S/.             249,480          195,997S/.     120% 100%
Escenario normal 0% 7.20S/.             237,600        89,003S/.     0.00% 51%
Escenario pesimista -5% 6.84S/.             225,720          -11,126S/.      -113% 6%
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más por día en el tercer año del proyecto. Cabe indicar, que el costo de venta si sufre 
una variación en relación directa al crecimiento de la demanda.  
Tabla 86 
Análisis del proyecto en el escenario optimista 
 
Fuente: Elaboración propia 
 Escenario pesimista.- Si el valor del precio unitario y la cantidad de la demanda  
disminuye en - 5%; el valor del VAN disminuye en -113% en relación al escenario 
normal y la TIR resulta 6 %; en este escenario el proyecto ya no es viable, ni rentable 
porque el valor de VAN es menor a cero (-.11,126 soles)  y la TIR es 6% menor a la 
tasa de COK (10.65%) por ende la empresa tendría un déficit de 11, 126 soles, lo 
cual, significa que del capital de 62,534 soles invertido por los accionista en el 
proyecto, hay una pérdida de 11, 126 soles. Pero, hay pocas probabilidades que la 
empresa se encuentre en un escenario pesimista porque el pedido de menús es con 
contrato anual. Además, se cuenta con un equipo de profesionales con experiencia 
en la dirección de la empresa, y la propuesta de valor del producto y servicios tiene 
valor diferencial, que están alineados con las políticas de calidad y procesos 
operativos para fidelizar a los clientes. 
 
 
 
 
 
Concepto Año 0 Año 1 Año 2 Año 3
Cantidad de menús +5% 60480 75600 113400
      Ventas 457,444S/.      571,805S/.    857,708S/.   
(-) Costo de venta -214,049S/.     -267,561S/.  -401,341S/.  
FCNI -62,534S/.    38,327S/.         49,974S/.      248,011S/.   
VAN 195,997S/   
TIR 100%
ESCENARIO OPTIMISTA
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Tabla 87 
Análisis del proyecto en el escenario pesimista 
 
Fuente: Elaboración propia 
8.11.3 Análisis de punto de equilibrio 
Tabla 88 
Cálculo de punto de equilibrio 
 
Fuente: Elaboración propia 
Concepto Año 0 Año 1 Año 2 Año 3
Cantidad de menús -5% 54720 68400 102600
      Ventas 374,461S/.   468,076S/.  702,114S/.   
(-) Costo de venta -193,663S/.  -242,079S/. -363,118S/. 
FCNI -62,534S/. -24,271S/.    -28,272S/.   130,641S/.   
VAN 11,126-S/  
TIR 6%
ESCENARIO PESIMISTA
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8.11.4 Principales riesgos del proyecto (cualitativos) 
Mediante la matriz de riesgos se analizan las variables cualitativas que afectan a la empresa para plantear las estrategias de contingencia: 
Figura 56. Matriz de riesgo cualitativo
FODA - Amenazas Variable  Riesgo Consecuencia Alto Medio Bajo
Ley de la aplicación del 
contrato Protección al 
consumidor.
Que la empresa sea denunciada ante Indecopi y 
tenga comentarios negativos en las redes sociales.
Podría generar desconfianza en los 
comensales de los menús y mala 
imagen para la marca ante el cliente 
corporativo. X
Contar con manual de procesos y ficha técnica 
de producción para estandarizar la calidad y 
garantizar la inocuidad en la preparación del 
menú
Regulaciones de la 
seguridad en 
construcción.
Que el personal encargado de la distribución de 
menús incumpla en usar equipos de protección 
Personal (EPP) tales como: casco, polo manga 
larga y botas con punta de acero en las obras de 
construcción.
El personal podría sufrir un 
accidente, lo cual, ocasiona que 
cliente corporativo opte por 
disolver el contrato de pedido de 
menús. X
Capacitar al personas en temas de seguridad y 
en la gestión de proceso de distribución de 
menús.
Certificados y 
reglamentos: DIGESA.
Que los operarios de la cocina no cumplan con la 
Norma sanitaria PGH y los programas de BPM  
que exige la "Norma para el funcionamiento de 
restaurantes y servicios afines’ (resolución 
ministerial Nº 043-2005/Minsa) 
Pérdida económica por el 
decomiso y destrucción de los 
productos alimenticios, suspensión 
temporal o definitiva del negocio. X
Capacitar cada 6 meses al personal de 
producción en Normas sanitarias PGH y 
programas de BPM. Además, realizar una 
auditoria interna de forma quincenal.
La alta rivalidad de 
competidores en el 
sector Competencia
Ocasiona guerra de precios. Y el cliente tiene el 
poder de negociación.
Podría generar que la demanda y 
venta de los menús disminuyan. X
Cumplir con la propuesta de valor ofrecido al 
cliente. Además, innovar la propuesta de menús 
para diferenciarse de la competencia.
Desastres naturales y 
cambio climático. Ecológico
Escases de los ingredientes principales "pollo y 
pescado".
Incremento del costo unitario del 
menú X
Contar con varios proveedores mayoristas para 
conseguir mejores ofertas. Además, crear 
propuestas de menús con otros tipos carnes que 
sean nutritivos y saludables.
Legal
Impacto
Estrategias de contingencia
ENTORNO EXTERNO Análisis cualitativo
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9 CONCLUSIONES 
De acuerdo, a la investigación realizada en el segmento de mercado, el proyecto Alimentos 
& Snack es rentable, innovador y escalable que generará valor para los  inversionistas y los 
accionistas. En este sentido, se tiene un potencial mercado en Lima Sur donde están en 
desarrollo los proyectos de construcciones de los parques industriales como Macropolis en 
Lurín, y Sector 62, Chutana e Indupack en Chilca, lo cual, generará un crecimiento en obras 
de construcción de 25% para el 2020, 50% para el 2021 y 75% para el 2022 donde se 
emplearan en promedio 2290 trabajadores. Siendo una oportunidad para que Alimentos & 
Snack inicie sus operaciones, ya que en el primer año tiene estimado atender 57,600 unidades 
de menús, en el segundo  año 72,000 menús y 108,000 menús.  
Con la finalidad de entregar a sus comensales menús nutritivos y saludables, además, un 
servicio puntual y eficiente,  por ello, cuenta con un plan de marketing, políticas de calidad 
y procesos. Y con un equipo de profesionales calificados con experiencia en el sector.   
Finalmente, de acuerdo a las estimaciones de su plan financiero, el proyecto Alimentos & 
Snack, necesita una inversión inicial de  104, 224 soles para su financiamiento. Por lo tanto, 
los socios accionistas para iniciar con el negocio harán el aporte de capital que corresponde 
al 60% del financiamiento y el 40% buscará financiarlo con el préstamo de un socio 
accionista y de un inversionista, por la deuda contraída pagaran una atractiva tasa de interés 
anual de 10% en un plazo de dos años, que es mayor a lo que ofrece el sistema financiero. 
Además, el proyecto es rentable y viable porque genera un VAN de 89,003 soles y una TIR 
de 51%. 
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11 ANEXOS 
11.1 Fotos de rutas a la zona industrial – Distrito de Lurín 
 
Figura 57. Ingreso a la zona industrial de Lurín 
 
Figura 58. Zona industrial de Lurín 
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Figura 59. Puerta principal de la constructora  en Lurín 
 
 
Figura 60. Encuestando a los obreros de la constructora en Lurín 
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Figura 61. Entrega de incentivos a obreros de constructora (desayuno) 
 
Figura 62. Frotis de la planta, zona industrial de Lurín 
